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खण्ड : । विपणन (१४६7००४78) 


, बिषय-प्रवेश 


- विपणन का अर्थ, परिभाषा एवं महत्व । 


विपणन का महत्व ॥ 


' विपणन का उद्देश्य । 


विपणन संगठत का क्रमिक विकास । 
विपणन के अध्ययन के तरीके । ह 
। 2. विपणन को पद्धतियाँ 
विपणन की पद्धतियाँ । 
ह 3, विपणन विधि 
विपणन विधि की अवस्थाएं ॥ 

4, विपणन के कार्य 
विपणन के कार्य का अथे, वर्गीकरण एवं प्रमुख विपणन कार्य । 
एकज्नीकरण से तात्पयें एवं इसके लाभ । 
सामग्री के वेशञानिक क्रय से आशय, वेज्ञानिक क्रय के उ््द श्य, महत्व, 
क्रय के सिद्धान्त एवं क्रय के प्रकार । का 
माँग की उत्पत्ति से आशय, माँग उत्पन्न करने के तरीके, विज्ञापन के 
साधन । 
विज्ञापन के छाभ । 
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पृष्ठ क्र. 
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संग्रह का अर्थ, परिभाषा, संग्रह की भावश्यकता, भण्डारगुह के प्रकार . 


एवं मारत में भण्डारगृह । 
यातायात के विभिन्‍न ध्ाधनों को तुलनात्मक उपयोगिता । 

» : सहकारों विपणन 
सहकारी विपणन से आशय, महत्व, सहकारी समितियों का विद्ञास, 
फठिनाइरयाँ एवं उन्नति हेतु सुझाव । 
मध्य प्रदेश में सहकारी विपणन की प्रगति, उद श्य, नवीनतम 
उपछब्वियाँ । 
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6 : विपणि अनुसन्धान 
7. विपणि अनुपन्वात का अर्थ, उद्देश्य, क्षेत्र, महस्व, प्रकार, कार्य, 
विधियाँ एवं ढंग । 
7 : प्रमापोकरण एवं श्रंणी बन्धन या वर्गीकरण 
8, प्रमापीकरण का अथथ, परिभाषा, लाम एवं भारतीय मानक संस्था | 
6 : विपणन की जोखसिमें 
89, विपणन जोखिम का शभ्र्थ एवं प्रकार, उत्पाद, उत्पादन, आ्थिक 
प्रणाली की अनिश्चितता एवं संग्रह तथा परिवहन से सम्बन्धित 
जोखिम । 
9 ; स्कन्ध विनिमय 
20. - स्कन्ध विनिमय का अथ, महत्व, लाम व दोष । 
2[, <स्कत्थ विनिमय विपणि का संगठन एवं कार्यप्रणाली । 
22. लिमिटेड कम्पनी के अंश क्रय करने की विधि | 
23. स्कन्ध-विपणि में मूल्यों के उच्चावचन के कारण । 
“4, प्रतिभूति प्रसंविदा (नियमन) अधिनियम 956 की व्यवस्थायें। 
22. संक्षिप्त टिप्पणियाँ लिखिये--). प्रतिभूतियों का सूचीयत, 2. 
स्कन्ध विपणि निर्देशालय, 3. सट्टा या परिकल्पना, 4. विकल्प, 
5. सुरक्षात्मक सौदे । 
26, सटूटे का आथिक महत्व | . 


0 :; उपज विनिमय विपणि 

27, उपज विनिमय विपणि के कार्य । 
26. उपज विनिमय विपणि का विधान एवं कार्य विधि । 
29. उपज विनिमय विपणि का वर्गीकरण एवं प्रबन्ध | 

) : भारत में कषि एवं औद्योगिक विपणन 
20. . भारतीय कृषि विपणन पद्धति के दोष, समस्‍यायें एवं दूर करने के 

सुझाव । 
3.. चावल, कपास, लोहा एवं इस्पात व चीनी का विपणन । 
2 : विपणन वित्त 

32. विपणन वित्त पर एक टिप्पणी । 


3 : विपणन एवं राज्य 


33. - राजकीय ब्यापार से तात्पये, लाभ, हानि एवं राजहीय व्यापार 
निगम का आलोचनात्मक अध्ययन | 
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है कब । 


34, *भसारतोय खाद्य नियम । 62 


35. *भारत में निर्यात संवर्धन एवं निर्यात व्यापार बढ़ाने के उपाय । ]64 
4 : विपणन चातुय 

36. विपणन चातुये पर एक टिप्पणी । 73 

5 : नियमित या नियंत्रित मण्डियाँ 

37, नियमित या नियंत्रित मंडियों पर टिप्पणी । ]75 
6 : विपणत प्रबन्ध 

38, विपणन प्रबन्ध का अथ्थ एवं भारत में उसका महत्व । 477 

39. प्रबन्ध से सम्बन्धित दर्शन के रूप में विषणन से आशय । 48 2 

40. विपणन प्रबन्धक के काये । 865 


37 : विपणन सम्बन्धी नियोजन 
4],. विपणन के क्षेत्र में नियोजन से सम्बन्धित सामान्य प्रबन्धकीय 
विचार । . 87 
]8 : विपणन सम्बन्धी निर्णय द 
42. निर्णय लेने से आशय एवं मूल तत्व । 890 
]9 : विपणन कार्यक्रम 
43. विपणन कार्यक्रम से आश्यय, मूल तत्व एवं विपणन कार्यक्रम का 
ओचित्य । 92 
44. विपणन मिश्रण से आशय एवं उसे प्रभावित करने वाले तत्व । 94 
45, विपणन ब्यूद रचना में आशय एवं उसे निश्चित करने वाले घटक | 96 


20 : बाजार विभक्तिकरण 


46. बाजार विभक्तिक्ररण से आशय एवं उसके आभाघार। 97 
2 : विक्रय पूर्वानुमांत 
47, बिक्रय नियोजन में विक्रय पूर्वानुमान का महत्व 200 


48, विक्रय पूर्वानुमान की विधियाँ एवं विपणन प्रबन्ध में उनका महत्व । 20 
22 : उत्पादन वर्गीकरण तथा नियोजन 


49, उत्पाद की परिभाषा एवं महत्व । 205 
50. उपभोग एवं भौद्योगिक वस्तुओं में अन्तर, सुविधा वस्तुएं, बिक्रीगत 

वस्तुएं एवं विशिष्टता बस्तुए ॥ 207 
5. उत्पाद नियोजन से आशय एवं महत्व ॥ * 208 


52, वस्तु मिश्रण से आशय एवं उत्तमें परिवर्तत को प्रभावित करने वाले 
घटक । 2.0 
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वस्तु मिश्रण की गहराई, विस्तार तथा संगतता । 

23 : मार्का स्थिति 
ब्रांड से आशय, लाम एवं सामाजिक दृष्टिकोण से वांछनीयता । 

24 : मूल्य नीतियाँ 
मूल्य नीति से आशय, महत्व एवं समस्या | 
मूल्य-निर्धारण में नंतिक एवं सामाजिक कारक । 
स्कीमिंग एवं पेन ट्रेशन 
मृल्य-विभेद से आज्यय, शर्ते एवं औचित्य । 

25 : विपणन प्रबन्ध की समस्‍यायें 
उत्पाद से सम्बन्धित नेतिक समस्‍यायें । 
“0: विपणन श्रबन्ध की निम्भेदारियाँ 
समाज के प्रति विपणन प्रबन्धक वी जिम्मेदारियाँ | 
खण्ड : 2 विक्रय प्रबन्ध (82005 8॥7 8थगाशा।) 
, विक्रय प्रबन्ध एवं संगठन 
किसी बड़े संस्थान का विक्रय संगठन बनाने में आप कौन-से घटकों 
पर ध्यान देंगे ? 
विकय विभाग के वायों को सक्षप में बतल। इये। 
एक विक्रय प्रबन्धक के कत्तव्यों एवं गुणों को समझ्षाइये । 
2. विक्रेता (विक्रयी, का चयन एवं प्रधिक्षण 
आधुनिक विक्रय संस्थाओं में विक्नोता के चयन को महत्व क्‍यों दिया 
जाता है ? विक्रेता के चयन की विधि का सक्षेत में वर्णव कीजिये । 
विक वा का चुनाव करते समय आप किन-किन बातों पर ध्यान देंगे ? 
“अच्छे विक्रेता पैदा नहीं होते परन्तु इचित रूप से संगठित ए५ 
निर्देशित विक्रय प्रशिक्षण कार्यक्रम से बनाये जाते है ।” इस कथन 
की पृष्टि कीजिए । 
3. विक्रता दा पारिश्नभिक 

विक्र ता को पारिश्रमिक देने की कीय-कोतसी विभिन्‍न पद्धतियाँ 
हैं ? उनमें से आप कौन-सी विधि सर्वोत्तम समझते हैं और क्‍यों ? 
विक्रय कोटा (0४००७) प्विम प्रकार निर्धारित किए जाता है ? 
इसके लाभ ओर हानियाँ बत। द्र्ग्‌ ! 
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4. विक्रय होति 
एक उपक्रम की विक्रय-नीति को निर्धारित करते समय किन 
सिद्वान्तों को ध्यान में रखना चाहिए। 

5, विकृय क्षेत्र 
विक्रय क्षेत्र किसे कहते हैं ? विक्रय क्षेत्रों को स्थापना से होने वाले 
लाभों को बताइये । साथ ही विक्रय क्षेत्रों के निर्धारण को प्रभावित 
करने वाले घटकों का वर्णन कीजिए । 

6. विक्र ता का प्रतिवेदन 
विक्र ता प्रतिवेदन से आप क्‍या समझते हैं ? इसके कारणों का वर्णन 
करते हुए इसकी उपयोगिता बताइये । 
7. उपभोक्ता व्यवहार एवं अभिप्रेरणा 

क्रय सम्बन्धी उद्देश्य से क्या तात्परय है ? विक्रय कला में इनका महत्व 


. बतलाइये। किन्हीं दो क्रय सम्बन्धी उद्दे श्यों का विस्तार से वर्णन 


की जिये । 
8. विक्रय समस्याएं एवं उनका समाधान 
विक्रय समस्याएं क्‍या हैं ? उन्हे दूर करने के उपायों का वर्णन 
कोजिए। 
9. विक्रताओं को प्रोत्साहव या अभिप्रेरणा 
विक्र ताओं को प्रोत्साहित करने के लिए उपयोग में आने वाला 
विभिन्‍न विधियों का परीक्षण कीजिए । 
)0., विक्र ताओं पर नियन्त्रण 
“(विक्र ताओं पर नियन्त्रण पर एक टिप्पणी लिखिए । 
]], विविध 
टिप्पणियाँ--(अ) विक्रय निष्पादन का विश्लेषण, 
(ब) विक्रय अनुसन्धान, 
(स) वित्रय लागत का विश्लेषण । 


खण्ड : 3 वितरण के माध्यम 


| : वितरण के साध्यप्त या विपणन संस्थायें या विक्रय एजेंसियाँ 
व्यापारिक एजेन्ठों के विभिन्‍न प्रकार । 


'थोक एवं फुटकर व्यापारी से आशय, इनमें अन्तर तथा इनकी 
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विद्येषताएं । 
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3. थोक व्यापारी की फुटकर व्यापारी के प्रति सेवायें, निर्माता के प्रति 


तथा समाज के प्रति सेवायें । $ 
4. मध्यस्थों की सेवाओं का विवरण । )5 
5. विभागीय भण्डार एवं श्र खलाबद्ध मण्डार से आशय एवं इनमें अंतर, 
इनके लाभ तथा दोष । ]8 
6, सहकारी उपभोक्ता भण्डार से अद्यय, लक्षण, लाभ, दोष, भारत में 
सहकारी उपभोक्ता भण्डार की असफनता के कारण तथा सफलता 
हेतु सुझाव ॥ 22 
7. बहुविक्रयशाला एवं विभागीय मण्डार में अन्तर । 26 
6. डाक द्वारा व्यापार से आशय, लक्षण, संगठन एवं व्यवस्था, लाभ 
तथा हानियाँ । शी 29 
9. सुपर बाजार से आशय, लक्षण, लाभ, हानियाँ एवं भारत में सुपर 
बाजार । । 33 
80. वितरण के उपयुक्त माध्यम का चुनाव करते समय ध्यान देने वाले 
तत्व । 36 
खण्ड : 4 विज्ञापन (40ए0(॥560707) ]--48 
. विज्ञापन 
. . विज्ञापन से आद्यय, परिभाषा, उद्दशय, लाम-हानियाँ एवं सीमाएँ | ] 
2... विज्ञापन की विभिन्‍न पद्धतियाँ एवं गुण-दोष । ] 
3... विज्ञापन की अच्छी प्रतिलिपि के लक्षण | 20 
4. बाह्य विज्ञापन से आदाय, स्वरूप, गुण-दोष । 25 
3. समाचार पत्र एवं पत्रिकाओं के गण-दोष । 30 
6. - आत्तरिक एवं बाह्य प्रदर्शन से आशय | 32 
7... विज्ञापन के लिए सूची-पत्र बनाते समय ध्यान देने योग्य बातें। 35 
8... विज्ञापन कार्यक्रमों की प्रमावोत्पादकता के मूल्यांकन की आवश्यकता 
तथा प्रमावोत्यादकता को मापने के ढंग । 37 
हि 2. विज्ञापन एजेन्सी 
9. विज्ञापन एजेन्सी से आशय, काये, प्रकार, संगठन, पारिश्रमिक, लाभ 


तथा मारत में विज्ञापत एजेन्सियाँ। 40 


प्रदय 3. 


विदय-प्रदेश 
(ीाि80000700) 





“विषणन का आशय उत पारस्परिक व्यवववाधिक क्रियाओं की सम्पूर्ण 
प्रणाली से है थो कि वर्तमान एवं सम्भावित प्र/हकों को उनकी आव३- 
यकता सन्‍्तुज्टि की वस्तुओं और सेवाओं के बारे में योजना बनाने, मुल्य 
निर्वारित करने, प्रवर्तेत करने और वितरण करने के लिए की जाती है ।” 
स्यय्ध कीजिए | 

&द्वाएटावएए २६४ ६09 8प्रशशा छत काश >पर॥55६ 800- 
ए65 (68 8720 40 987 ७9709, 970706 छगठे 6:5४: 9प्8 ए8.9६ 
80808 9704प68 दवा त॑ 58ए|0०55 ६0 छ975560 बव6 9०6३६] 
0ए09678.7 #रपटा0886. 

अथवा 


“विपणन में वे क्रियायें सम्मिलित होती हैं जो स्थान, समय व अधिज्ञार 
उपयोगिताओं से मिली हुई हैं।” इस कयव का आलोचनात्मक परीक्षण 
करते हुए आधुनिक युग में विदणन का महत्व स्पष्ट कीजिए । 

068 00१65 ६6 8० एां765 7ए0ए86 ३9 [॥6 ल-88007 
0 9६06, 76 क्या 908565807 प्रवा॥65.7 (्तटककीए 6४थायंत 


(098 अ्ञाशालाएं बताते. छेका। धाढ ग्र7707408 ० फ्रधापशागाह पा 
770 6677) 988. 


अथवा 
“विपणन एक आशिक कार्य है इसकी चर्चा करिये । 
"५ दा।एहत॥8 78 ६7 8०00070 ध्राएण]07,7 ॥98ट८55. 

अथवा 

“विपणन उन व्यायारिक गतिविधियों का निष्पादन है जोकि माल और 
सेबाओं के प्रवाह को उत्पादक से उपभोक्ता की ओर निर्दिष्ट करता है |” 
व्याख्या कीजिए । 
“द्षाएहता2 8 76 एछश0गर्राए8 0 9प0४7655 80एंध०8 ६ 88 


6० ॥06 #0प्र 0 80005 7१० $०एं००४ 7077 97060087 ६0 0००॥- 
8पा८ः 07 प्र5४/. ॥)80055. 
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अथवा 
“विपणन को समय, स्थान व स्वत्वाधिकार की उपयोगिताओं के सुजन के 
रूप में परिभाषित किया गया है ।” इस परिभाषा सें निहित विचारों को 
समझाये । 


“0 दाएटातवर 85 2९९7 क्‍67घ60 35 ठाव्दाणा घंपाठ, 9[406 
80 9055९55807 प्राप्त. छडएछाए 8 6845 77ए0ए86 7 98 
१677007. 
उत्तर : विएणन का अर्थ (!श५६४गांगड़ ० सका: 08) -+-विपणन हि 
आथिक प्रक्रिया है जिनके द्वारा वस्तुओं और सेवाओं का विनिमय किया जाता हैं 
तथा उसका झुद्रा में मूल्यांदद किया जाता हे । दूसरे छझव्दों में, विषणन का आशय 
उत्पादन से लेकर शस्तिम उपभोक्ता तक वस्तुओं के विवरण की प्रक्रिया से लिया 
जाता है। विशिन्न अर्थयान्णियों द्वारा विषणन की विभिन्न परिभाषायें प्रस्तुत की गईं 
हैं फिनमे से मुख्य निम्न हे 
. पायले 
सम्मिलित होती है । '' रे 
2. कतार एवं क्‍्लाके एल: गत एछारए)) के अनुसार, “विपयन में 
वे प्रयलल गामित || जाने 5 जो वस्तओं और सेवाओं के स्वामित्व के बदलने और 
बस्तओं के भौरिए विस « में सा,म:ी उपस्थित करते हैं । ४ 
ह॒ ०, काम धरती ह्ठ्ण्पे कर +चिंदर ((णाएट5इ०, ४62४ का ॥0॥37) 
के “नमा , “विपृएरह में उर्नसोीं नए येशओं के उप्तदन में उपभोग तक के बड़ाव 


(72) के अलुवार, “बिपणत में क्रय एवं विक्रय की क्रियावे 


न 


की जप. को पम्मिति था जाता है 3 
+. विलिएम जे. स्टेनटान (फशाएिवाय 3. 8070) के अतुसार, “विपणन 
पारस्परिक ब्यापारिक क्ियाओों का योग है जो मूल्य, व्यापार बढ़ाने और मानव 


शावश्यकताओं हो एरा कन्‍ले बानी वस्तुओं और सेवाओं को मौजूश व सम्भावित 
पट कयय एके नह 80 आल डक जन जन गन सम्बन्धित रै 
गहरा को विर हे दरते बी घोजना से सम्बन्धित है ।74 


तशहाकततातनक से ५३०लक्‍शककऋ ५ करत किानन+ +मज 


4. जिंडा छाए 000॥97:535 950 909५७ शा0ं 580॥779 80५85. 


--+*५/[७ 
&. हिश:९:॥६ (६07855 0* [5056 ४#0।5 एंटी ४86 पधार्शश5 | (5 0ए7१8- 


#5 9 60005 300 8:7.0085 बात ७१ टा 70४08 [0 (॥शाी |ीएडंटव! 6:50- 
09७६ 0॥.-- 0 8700 0/8/५६ : शरि098$ 0 ॥॥/(४॥॥76. 
3. वाापजशॉ॥त 00085 822(:५:785 47५/0।४8५ ॥ 76 ॥0५ 0७# 80005 8॥0 56।४- 
08४5 विठा॥) 9700 86067 ४0 (णजा$0गए9#07./ -00॥५४४5७, निपल५ बाएं शिी+टा9! : 
व दाशाशहता5 ठा ६ ((800. 
#,.. शिशा(8760 5 3 (0(3| 9/शशा। 0 ग्रांक्षवदा5 0प097855 3० जंत65५ ए06०»ंदा8 6 (७ 
9॥97, फ08 [0706 8॥0 वीडा50[8 धश्गार डवा्जजता3 शा0व0ए९ॉ5 जाते 5९१- 
४7६89 [0 [76566 870 [008008!| ८ए5008/5, * 


" गातव्ा। उं, वात : +्तावरारश4|$ ठा शिवाशतद॒. 
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>. डडी एवं रेवजान (700009 &70 २८ए2०70) के अनुसार, “विपणन 
शक आशिक प्रेक्रिया है जिसके द्वारा वस्तुओं और सेवाओं का विनिमय किया जाता 
है और उनका मूल्य मुद्रा में निर्धारित किया जाता है | ”/ 

6. विपणन की उचित एवं आदर्श परिभाषा 

उपभोक्ता की आवश्यकता को पहचानने, उसको समन्वित विपणन की सहायता 
से उत्पाद या सेवा को शक्ल देने तथा इस उत्पाद या सेवा को ग्राहक की सन्तुष्टि हेतु 
आहक तक पहुँचाने की प्रक्रिया को विपणन! कहते हैं । 

उक्त परिनाषाओं के विश्लेषण से हम इस निष्कर्ष पर पहुँचते हैं कि विपणन 
में उन सेवाओं को शामिल किया जाता है जिनके द्वारा वस्तुओं और सेवाओं के 
स्वामित्व के हस्तान्तरण और उनकी सुरक्षा (०४०) के शारीरिक वितरण (शिजप9अंस्थ 
38979 7007) करने का प्रयत्न किया जाता है । 

सरल शब्दों में हम कह सकते हैं कि विषणन में एबत्रीकरण (2$96770!78 
और वितरण की फक्रियायें सम्मिलित होती है, और इस अध में हमें यह ध्यान रखना 
चाहिये कि विपगन द7 अर्थ उन सामाजिक संस्थाओं (800०॑ंथ। 787 एछ7079) जो 
सध्यस्थता, यातायात एजेंती, बैं" ए (2क्ष४॑आ), दलाल, दितियोदडक, पजीपति तथा 
इसी प्रकार के ःन्‍्य ८ ये कप्ते दही द्रीता है; आधिए अर्थों में वषणन 
का आवश्यक तत्व दिशिन्त क्रेतःओं जौर विक्रेताओं द्वारा वस्तु अथवा बस्तथों का 
क्य-विक्रय है। जब हम गेह बाजार अथवा स्टाक एक्डचेंड आदि के बारे में कहते हैं 

ट 


(8800८5) का क्रय-विक्रव होता है बल्कि उन समस्त व्यक्तियों से होता है जोडिः इस 
कार्य में लगे हुए € । 
अप सें, विपणन में, वे सत्र क्रियायें सम्मिलित क्ोती हैं जोकि स्थान, समय 
और स्वामित्व (?05825४०॥) की उपयोगिता की उत्पत्ति में छंगी हुई हैं। स्थान उप- 
योगिता उस्त समय उत्पन्न होती है जबकि माल और सेवायें (80005 &7० $०7४7०65) 
उस स्थान पर प्राप्य हैं जहाँ पर कि आवध्यक है, समय उपयोगिता जबकि उनकी 
आवध्यकता हैं और स्वामित्व उपयोगिता जबकि उनको स्थानातरित वी जाती हैं जिनको 
कि उनकी आवश्यकता है ।2 इस प्रकार विपणन विधि (700८७ रण /७77:०४४४8) 


सन्त हर है 


॥.,. “7६ &ततच $ 8 8000णाए 00855 09 सा65 ० परांएा ठ006$8 दा 
85867४08$ 8"6 8%ए93॥7080 87॥0 (॥#67 ४४७७५ धं&७॥7770860 ॥ (6॥775 ०0 77078५ 
77685, / -0एछठ609५ 800 १७४20०0॥ : 8॥&79, था ॥शततणाव! ४007080/. 


2. ॥0 96 छा, (वाक्याएशता।ए 00085 वी 6 4०शा।85 ॥90/५806 ॥ 08 ए७द07॥ 
णएा 28०७, 6 क्षा्ं 2055680॥ ,परतवत65, 2806 पताएा[५ $ 08080 ४॥०७॥१ 
80005 6 $8798085 876 3४४॥0!|6 47 ॥6 [07/8069 [6५ 876 ॥680 80, ह॥78 छार- 
[५ एशी३ा (869 78७ 66060; 8॥0 [20558659097 पा ४४१७॥ [6५ 376 (।88- 
467/608 70 [0586 ४४४०0 ॥868 ४ [॥97]7-00080 97५ 07. ८. 8. #द्या]0॥8 : 770 - 
[॥6$ 8॥0 28006 ० ४37/२७।॥१॥6 | [708 
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माल और सेवाओं को जबकि उनकी माँग की जाती है, अधिक उपयोगी बनाती हैं 
और उन लोगों को तथा उस स्थान पर भेजा जाता है जोकि उनको चाहते हैं। साथ 
ही यह समाज को भी उपयोगी होना चाहिए । 
विपणन क्रियायें व स्थल उपयोगिता 
स्थान उपयोगिता से हमारा तालय उपयोगिता के विकास के उस पहलू से 
है, जो किती बल्तु में कब स्थाव के बदव जाते से उत्पन्न हो। वस्तुओं का स्थानां- 
तरग ही वास्तव में इसलिए किया जाता है कि वह वस्तु ऐसे स्थान पर भेजी जा 
सके जहाँ पर कि व्याक्तयों को इसकी अधिक आवश्यकृता एवं उपयोगिता है। गाँवों 
से शहरों को अताज साधारणतः इसीलिय भेजा जाता है क्योंकि अवाज की उपयोगिता 
गाँवों वेग अपेक्षा णहरों में अधिक्त होती है । यह उपयोगिता हम बढ़ते हुए मूल्यों के 
आवार पर तहूज ही ज्ञात कर सकते हैं। वास्तव में गाँवों से शहरों को वस्तु का 
हस्त रग हा इसलिए फ़िया जाता हैँ क्योंकि उन्हें उस वस्तु के मूल्य अपेक्षाक्षत 
आधि+ प्राप्त होते हू । विक्र ता वस्तु का स्थानांतरण करते समय इस बात का विशेष 
रूप से ध्यान रखत है कि उन वस्तुओं छो माँग 5स स्थान पर अच्छी है, जहाँ माल: 
भेजने से उन्द छान अधिड मिल सकेगा। इस तरह यह स्पष्ट है कि स्थानातरण 
क्रियाएं जो विपणन क्रिद्राओं का महत्वपूर्ण पहल है, उत्पादन का ही एक रूय है क्योंकि 
यह स्थानांतरथ द्वारा उपयोगिता की वृद्धि करती है । 
विपणन कियायें ओर सनव उपयोगिता 
बहुत-+ा वस्तुयें ऐसी होती हैं जोकि किसी विशेष मौसम में अत्यथिक मात्रा 
में उत्पन्त बे जाती ह परन्तु वास्तव में जिनका उपयोग वर्ष भर अथवा निरन्तर 
चलता रहता हैं। ऐस पदार्थों को जब वह उत्पन्न होते हैं, इस तरह संग्रह करना 
आवशइबऊ हूं। जाता हू कि उन वस्तुओं की पूति ऐसे समय में भी की जा सके, जबकि 
वह उत्पन्न नहीं हाती। संग्रह की क्रिया विषणन का वह पहलू है जोकि एक समय 
से दूसरे समय तक वस्तुओं का हस्तांतरण करके उसमें उपयोगिता की बद्धि करता 
है । समय उपय्रोगिता के अन्तर्गत वस्तु को उस समय से जबकि उसकी पूृति अधिक 
थी, से उस समय तक जबकि उसकी पूर्ति कम हो जाती है, माल का हस्तांतरण 
किया जाता हैँ । उन वस्तुओं में सी जिनका उत्पादन यद्यपि वर्ष भर होता रहता है: 
परन्तु जितकी अत्यविक माँग कितती एक निश्चित समय पर होती है, संग्रह का एक 
महत्वपूर्ण स्थान है। 
विपणन कियायें एवं अधिकार उपयोगिता 
विपणन कियाएँ एक प्रकार से विनिमय को कियाएं ही हैं । यह क्रिया केवल 
वस्तुओं को एक हाथ से दूसरे हाथों में या एक अधिकार से दुसरे व्यक्ति के अधिकार 
में हस्तांतर्ति करने से सम्बन्धित है । विक्रेता अपनी वस्तुओं को वेचते समय उसके 
बदले में प्राप्त वस्तु या मुद्रा को, तथा क्रेता वस्तु या मुद्रा को अपेक्षा खरीदी हुई 
वस्तु को अधिक महत्वपूर्ण समझता है । विपणन क्रियाओं के अन्तर्गत इस प्रकार एक 
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अधिकार से दूसरे अधिकार में वस्तओं का हस्तांतरण होता है, जहाँ इसकी उपयोगिता 
बढ़ जाती है। इस प्रकार विपणन के द्वारा अधिकार परिवर्तत से नई उपयोगिता 
उत्पन्न होती है और वस्तु अधिक उपयोगी अधिकार में पहुंच जाती है। अधिकांशत: 
हस्तान्तरण विपणन क्रियाएँ उपयोगिता की वृद्धि करती हैं और इसी कारण वह उत्पा- 
उन का पहलु है । 
विपणन क्रियायें एवं रूप उपयोगिता 

रूप उपयोगिता का सृजन करना भी विष्णन के क्षेत्र में आता है । रूप उप- 
योगिता के अन्तगत किसी वस्तु के रंग-रूप, आक्ार-प्रकार में इस प्रकार से परिवर्तन 
फिया जाता है कि वह वस्तु पहले की अपेक्षा अधिक उपयोगी वन जाए | लकड़ियों 
से फर्नीचर का निर्माण करने की प्रक्रिया रूप उपयोगिता का सर्वोत्तम उदाहरण है। 
विपणन क्रियायें एवं ज्ञान प्रतियोगिता 

व्यक्तियों के ज्ञान में वृद्धि करके भी क्सी वस्त्‌ की उपयोगिता में वृद्धि की 
जा सकती है | वर्तमान समय में उपभोक्ताओं की आवश्यक्षताओं का पहले से ही अन- 
मान लगाकर उत्पादन कर लिया जाता है तथा वस्त की बिक्री के लिये तथा माँग 
को प्रोत्साहित करने के लिए नये ढंग अपनाए जाते हैं। ज्ञान में वद्धि या ज्ञान उप- 
गिता का सृजन भी माँग प्रोत्साहन का एक नवीनतम ढंग है। 
ब्िपणन का महत्व ([ ॥700728708 ०07 ४०7८९४7४४) हे 

वर्तमान समय में प्रतिस्पर्डा में अत्यधिक वृद्धि हो गई है । प्रत्येक देश अपने 
यहाँ औद्योगीकरण की गति को तीत्र करना चाहता है तथा अपने इस लक्ष्य की पति 
के लिये प्रयत्नशील हैं। विज्ञान एवं तकतीकी की प्रगति, बाजारों का विस्तार, विशाल- 
स्तरीय उत्पादन आदि घटनाओं ने वर्तमान व्यवसाय को अत्यधिक जटिल बना दिया 
है तथा विपणन के महत्व में अत्यधिक वृद्धि कर दी है। “विपणन विकास का सबसे 
अधिक प्रभावशाली गुणक है ।” विपणन के द्वारा विकास की सम्भावनाओं को वास्त- 
विक रूप प्रदान किया जा सकता है। अन्तर्राष्ट्रीय ख्याति प्रास विद्वान श्री पीटर 
'डुकर के अनुसार विपणन की उपेक्षा केवल पिछड़ेपन का परिणाम ही नहीं, अत्यन्त 
महत्वपूर्ण कारण भी हैं। विपणन में पूरे आथिक ढाँचे को बदलने की अद्भुत क्षमता 
निहित है, अंत: विपणन सम्बन्धी चिंतन एवं प्रक्रियाओं के विकास द्वारा विकासशील 
देशों की आथिक अभिवृद्धि में महान योगदान दिया जा सकता है । 


आर्थिक विकास एक प्राकृतिक नहीं मानवीय प्रक्षिया है। भारत जैसा विकास- 
शील राष्ट्र, जिसमें प्राकृतिक सम्पदा के विपुल भण्डार भरे पड़े हैं, में तो आथिक विकास 
की शत-व्रतिशत सम्म/वनाएँ विद्यमात है। भारत के समक्ष ससस्या केवल यह है कि 
यहाँ आवश्यकतायें, आ्थिक योग्यताएं तथा साधन अलग-अलग बिखरे हुए पड़े हैं । 
आशिक प्रयत्नों एवं शक्तियों के संगठन तथा कुशल व्यवस्था के द्वारा विकास को 
एक नई गति प्रदान की जा सकती है तथा इस काये को करने में विषणन हमारा 
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सर्वश्रेष्ठ सहयोगी सिद्ध हो सकता है। विपणन से साहस तथा प्रबन्ध सम्बन्धी प्रतिभाओं 
के विकास को प्रोत्साहन मिलता है। यदि उत्पादन, जनसंख्या और आय न भी 
बदलें तो भी अकेले विपणन में ही अर्थव्यवस्था के ढाँचे में अत्यन्त महत्वपूर्ण परिवर्तन 
लाने की आइचयंजनक शक्ति विद्यमान है। 


विपणन केवल एक विशिष्ट वर्ग के लिये ही उपयोगी नहीं है, वरन्‌ सम्पुर्ण 
समाज को उससे लाभ प्राप्त होता है। समाज के भिन्‍त-भिन्‍न वर्गों को विपणन से जो 
लाभ प्राप्त होते है, उनका संक्षिप्त विवेचन निम्न झीथषषकों के अन्तर्गत किया जा 
सकता छू-- 

उपभोक्ताओं को लाभ--प्तमाज का प्रत्वेदा वर्ग एवं वर्ग में सम्मिलित 

प्रत्येक व्यक्ति और कुछ हो या न हो लेकिन उपभोक्ता अवश्य है। उपभोग सम्बन्धी 
आवध्यकताओं ने ही समाज में अन्य वर्गों को जन्म देकर उतका विकास एवं विस्तार 
किया । सम्ग्ण समाज उपभोक्ता है अतः विपणन से उपभोक्ताओं को जो लाभ 


रा का कर 


। 
4. >उर्पकताओं की वस्तुओं की सुगम उपलब्यि---विपणन से समाज अर्थात्‌ 
दल रूण लाभ यह होता है कि उनको उनकी आवश्यकताओं 
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तथा का पहले से अतुमाव लगा कर समव-प्रमय पर उनकी आवश्यकता की वस्तुओं 


व उनके शाथों में साँप कर उन्हें उच्च जीवन स्तर प्रदान किया है । 

3. रोजगार प्रदाव करवा--विप्गन से सम्बन्धित विभिन्‍न क्रियाओं में 
व्यक्ता का बउयान प्राप्त हाता है। उत्तादन क्रियाओं के अतिरिक्त फुटकर, थोक 
सब्र था, बतायाए, राद्न, संवहव आदि क्रियाओं के द्वारा भी व्यक्तियों को रोजगार 


् 


प्राण इता हू । 

५. इशेषण से सुक्ति--वदि उपभोक्ता विपणन सम्बन्धी क्रियाओं की जानकारी 
नप्रता हैँ ता बह कर्णा भी मोपग का शिकार न होगा । 

44. उत्पादों की लानप्ष--विपगन सम्बन्धी क्रियाओं से उत्पादकों, फर्मो 
अथवा ऋवनाथयों को निम्नलिखित लाभ प्राप्त होते हैं-- 

. लाभ अजत कराना--विपगन सम्बन्धी क्रियायें एक व्यवसायी अथवा 
कम का लामग आजनत करन तथा लाभ में वाद्ध करने में सहायता प्रद 


प्रदान करती है । 
“- बतेरण लायत में कथी--उत्पादक के हृष्टिकोण से विषणन का अत्यधिक 


मह्ल्त्र दे वितर्य व्यय कुछ लागत का एक अंज होता है। विपणन सम्बन्धी क्रियायें 
वितरण सम्बन्धी लागत में कमी करती है। 


विथय- प्रवेश ] हर 


3. सन्देश वाहक के रूप सें सेवाए---विपणन सम्बन्धी क्रियायें फर्म एवं 
समाज के मध्य एक सन्देश वाहक के रूप में का्य॑ करके उत्पादकों एवं व्यवसायियों 
को अपनी अमूल्य सेवाए प्रदान करती हैं । 

ता राष्ट्र अथवा देश को लाभ--विपणन से राष्ट्र को निम्नलिखित लाभ 
होते हैं-- 

. उपलब्ध साधनों का सदुषयोग सम्भव--विपणन सम्बन्धी क्रियाओं से देश 
में उपलब्ध साधनों का सदृपयोग किया जा सकता है । साथनों का उचित विदोहन 
एवं विवेकपूर्ण उपयोग देश के आथिक विकास के लिये आवश्यक है तथा साधनों का 
उचित विदोहन एवं विवेकपूर्ण उपयोग विपणन सस्वन्धी क्रियाओं के द्वारा ही 
संभव है 

2. उद्योगें का समधित विकास--लाभाज॑न के साथ-साथ उपभोक्ताओं की' 
संतुष्टि भी विषणन का एक महत्वपूर्ण उद्देय है तथा इस उद्देश्य की प्राप्ति के लिए 
उद्योगों की स्थापता ऐसे स्थान पर की जाती है जहाँ उपणोक्ताओं को अधिकतम 
संतष्ठि प्राप्त होती हो ॥ इस प्रकार विपणन सम्बन्धी क़ियायें देश में उद्योगों के सम- 
चित विदास में सहायक होती है । 

3. राष्ट्रीय आय में वृद्धि--विपणन का एक उद्देश्य वस्तुओं का निर्माण 


हैँ 


एवं सेवाओं को उपलब्ध कराना होता है तथा इस ६ के फिप्दादनल से देश की 


राष्ट्रीय आय में वृद्धि होती है । श्छे 
प्रइत 2. सानवीय हरीर सें हृदय सदृश्य वियद्त का स्थाव है। इस कथन की 


विवेचना की:>ये । 
उचस्तर-इस प्रइन के उत्तर में सर्वेक्रथम विपणन का अर्थ एवं परिभाषा देता है । 
इसके पच्चात्‌ृ विषणन का महत्व समझाना है । हृसके उत्तर के लिये पिछले पअ्रश्त में विय 
णन का अर्थ एवं परिझाद् तथा विपणन का महत्व शीष॑क्ष देखिये । के 
प्रद्ष 3. विपणन के अर्थ तथा उदश्य को स्प्ठ्ट कोजियें तथा उसके नहत्व को 
समझाइय । 
उत्तर--- विपणन का अर्थ एवं महुत्व 
इसके उत्तर के लिए प्रदन क्रमांक ! के उत्तर में इदसे सम्बन्धित शीयकों का 
अध्ययन कीजिये | 






विपणन का उद्दहथ 
अन्य सभी उत्पादन क्रियाओं की भाँति विपणन का उद्देश्य भी मानवीय आवब- 
इयकताओं को पूति करना है । सभी प्रक्रार के' उत्पादन का अन्तिम उहदँ श्य मानवीय 
आवश्यकताओं वी पूति करना होता हे और इस लक्ष्य की पूति तभी संभव है जबकि 
उत्पादित वस्तुओं का दुश्यलता के साथ वितरण किया जाय | विपणन वितरण की 
क्रिया से ही सम्बन्धित होता है तथा कुशल विपणन के द्वारा ही उत्पादित वस्तुओं 
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का समुचित वितरण संभव है । इस प्रकार विपणन एक ऐसी आशिक क्रिया है जिसके 
द्वारा वस्तुओं एवं सेवाओं का विनिमय किया जाता है। विपणन को व्यवसाय का 
एक अभिन्‍न अंग माना जा सकता है तथा बिना विपणन के व्यवश्ञाथ का विकास 
एवं विषणन असंभव है । विपणन के प्रमुख उद्देश्य निम्न लिखित हैं--- 
, मानवीय आवश्यकताओं की संतुष्टि करता । 
2. वस्तुओं एवं सेवाओं के विनिमय को आसान बनाना । 
« वस्तुओं एवं सेवाओं का समुचित वितरण करता। 
. ग्राहकों को उनकी आवशध्यदताओं की वस्तुएँ प्रदान करना । 
. व्यवसाय का विक्रास करना । 
. उत्पादक द्वारा उत्पन्न की गई वस्तुओं एवं सेवाओं को अंतिम उपभो- 
क्ताओं तक वत्परता के साथ पहुँचाना । शी 
प्रव 4, विपणन संगठन के क्रमिक विकास का वर्णन कीजिए | 
[265274966॥6 2ए०ुप्रा0॥ ण रक्षाहव8 00828759707. 
अथवा 
“विपणन की वृद्धि क्रांतिकारी ढंग से व होकर विकासात्मक ढंग से हुई 
है । स्पष्ट करिये। 
-४वारछत729 785 00ए०056व शा क्षा 8एणैप्राएप्रकाप् 78097 0 
& 76ए0]फए॥07%/7/फ7 495070॥.7 एक. 
उत्तर--आर्थिक जीवन के विकास के उस स्तर प्र जबकि मानव आत्म- 
निर्मर था, जीवन की आवश्यकतायें अति अल्प थीं जिन्हें मानव स्वयं के प्रयत्नों से 
ही पूर्ण कर लिया करता था। उस समय वस्तु के उत्पादन और विनिमय की कोई 
आवश्यकता नहीं थी। परिणामतः: न तो बाजार थे न बाजार सम्बन्धी क्रियायें । 
परन्तु धीरे-धीरे मानवीय ज्ञान में विकास हुआ और जीवन की सुविधाओं को अधिक 
से अधिक प्राप्त करने की स्वाभाविक मानव प्रवृत्ति ने लोगों के मन में इस बात को' 
जन्म दिया कि एक दूसरे की आवश्यकता पति के लिए सहयोग करता आवश्यक है । 
आज मानव अनेक युगों को जेसे--आखेट युग (स्रणा॥08), चरागाह (?880/०) 
कृषि (8 87००४४४४)) और ओद्योगिक अवस्था को पार करता हुआ आधुनिक युग में 
आया है। यन्त्रों के आविष्कारों से मानव जीवन के इतिहास में एक नया चरण 
आरम्भ हुआ, और श्रम-जीवन तथा विशिष्टीकरण (8/6०ंथ४४४०४) ने एक ऐसे 
संगठन की आवश्यकता को जन्म दिया जो वस्तु विनिमय का कार्य कर सके । 
ऐसे संगठन, जहाँ पर कि वस्तुओं का आदान प्रदान हो सके । तथा क्रेता एवं 
विक्र ता व्यापारिक सौदे करने के लिए मिल सके एक केन्द्रीय स्थान अथवा अन्य 
सुविधाजनक स्थान पर पाये जाने लगे | इस प्रकार बाजार का विकास एक विशेष 
स्थान के रूप में हुआ था। आरस्भ में वस्तुओं के क्रय-विक्रय हेतु बाजार नहीं थे, कुछ _ 


(0. न ७... ((+ज 
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हा 
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समय तक यह आदान-प्रदान गाँवों की सीमाओं के अन्तर्गत ही लोगों की अपनी निजी 
आवश्यकताओं के आधार पर, वस्तुओं को आपस में बदल कर किया जाता था। धीरे 
धीरे मुद्रा का चलन हुआ, विनिमय क्षेत्र में मुद्रा के प्रयोग से बाजारों के विकास में 
सहायता प्रदान की । बाजारों के विकास का अध्ययन दो दृष्टिकोणों से किया जा 
सकता है-- 


(अ) क्षेत्रीय अथवा भौगोलिक । 
(व) कार्यात्मक । 
बाजार ( शिवा) 


| | 
क्षेत्रीय अथवा भौगोलिक बाजार कार्यात्मक बाजार 
| ह । 


परिवार बाजार स्थानीय वाजार राष्ट्रीय वाजार अच्तर्राष्ट्रीय 


बाजार 

एक: | | 
साधारण अथवा. विशिष्ट वाजार नमूने पर आधारित वर्गो पर 
मिश्रित बाजार बाजार आधारित बाजार 


(अ) क्षेत्रीय अथवा भौगोलिक (७४०08 ०7 5608/90/70०8।)---श्षेत्रीय 
दृष्टिकोण को भौगोलिक दृष्टिकोण भी कहा जाता है। इसमें वस्तु की खरीद और 
बिक्री को क्रियाओं का क्षेत्र कहाँ तक फैला हुआ है, इसका ध्यान रखते हुए विकास 
की अवस्थायें बनाई जाती हैं । 


() परिवार बांजार (?क्ायए 70776 )--पारिवारिक बाजारों से हमारा 
अभिप्राय वस्तुओं के आदान-प्रदान की उस स्थिति से था जो परिवार के सदस्यों तक 
ही सीमित था । 

(7) स्थानीय बाजार (!,0०8| 774977०)--इस प्रकार के बाजारों में वस्तुओं 
का आदान-प्रदान किसी विशेष स्थान तक ही सीमित था। एक गाँव या कस्बे को 
स्थानीय बाजार कहा जा सकता है । 

(77) राष्ट्रीय बाजार (7रिक्वा0०78 गरकए४)--आवागमन व यातायात के 
साधनों के देशव्यापी स्तर तक उपलब्ध होने से राष्ट्रीय बाजारों का जन्म हुआ । 

(४) अन्तर्राष्ट्रीय बाजार--जब कुछ वस्तुओं का आदान-प्रदान सम्पूर्ण विश्व 
के साथ होने ऊगता है तो विश्वव्यापी बाजार की स्थापना हो जाती है । 


(ब) कार्यात्मक (7०॥०४072)--बाजार का कार्यात्मक विकास भी निम्न- 
पलिखित विभिन्‍न अवस्थाओं से होकर गुजरा है--- 
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()) साधारण अथवा सिश्रचित बाजार (0थ्षाशर्क 07 ग्रे 747:6) 
इस प्रकार के बाजारों में विभिन्‍न प्रकार की वस्तुओं की खरीद एवं बिक्री होती थी: 
तथा वस्तुओं का मूल्य विक्रेताओं द्वारा वस्तु की माँग व पूर्ति के आवार पर विश्चित 
किया जाता था। 

(#) विजिप्ट बाजार (5060०॑०8०0 7भा८४)--इस प्रकार के बाजारों में 
केवल एक ही प्रकार की वस्तुओं के क्रेता एवं विकेता पाये जाते हैं। उदाह रणार्थ- - 
कपास वाजार, कपड़ा बाजार, श्रम बाजार, मुद्रा बाजार आदि । 

(9) नमूते पर आधारित बाजार--आधुविक युग में वस्तुओं की किस्मों 
और उत्पादन में वृद्धि झो जाने से सम्पूर्ण माल को विश्व के विभिन्‍न बाजारों में लें: 
जाता सम्भव तहीं हुआ । अतः नमूते के आधार पर वस्तुओं की खरीद एवं बिकी- 
होने लगी । 

(9४) वर्गों पर आधारित घाजार--पह पद्धति उन वस्तुओं के लिए ठीक है 
जिनता गुणों के झाबा7 पर सरलता से वर्गीकरण किया जा सकता है । 

इस प्रकार कार्य के आधार प्र वाजार का विकास साधारण से विशिष्ट, 
विशिप्ट से नमूने आए तमूते से ब्गे पर आधारित बाजार तक हुआ । इस प्रकार का 
विवास क्रेता और विक् ताओं की सुविधा और व्यवसाय व व्यापार में उन्नति के 
ताखश्ग ह़ता ! 
वि।एन संगठर 57 शिक्ास (8ए00ए00% ० पराक्ा:6) 

वतन संगठन के विक्वात्त को हम अध्ययत की सुविधा की हृष्टि से निम्न 


5९4 कक के ऊ जब के करन 
कह कम्कक ॥+. प्रह्कएए (३- 
मन का शा कि, पु मलआ: टी पक पाल 
४7, #॥॥% | + ३६४ 4 ९ हा गे 
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. धोद्यानज्ष क्रांति से पव (70 60 486 008४6 २७४०) ५407) 
०. आवुनिक औद्योगिक व व्यापारिक उन्नति (१0007 [रत पशाप& 8॥0 
(... उणस# 7202०एाआ०॥5) 
3. “बपणवन संगठन वे तरीकों में परिवर्तन ((#क्ा88 | 7947 6 
णटगं..0: 48४00) 

*. आद्योगिक क्रान्ति से पृ्ब--इतिहास का अध्ययन करने से पता चलता है 
कि प्राचीन यूग में देज में सामाजिक वर्ग विभाजन था, समाज जाति-प्रथा द्वारा निय॑-. 
ब्रित्त था। समाज के सदस्यों का आवरण जाति में प्रचलित रीति-रिवाजों द्वारा नियं- 
त्रित होता था। जेती से उत्पन्‍्त अनाज केवल स्थानीय उपभोग के लिए प्रयक्त होता 
आा। बाजार का अनाव था, न तो कोई मूल्य स्तर था और न ही विनिमय की 
उल्तत अपाला । ख़राद व बिक्री में भुगतान वस्तुओं में ही हुआ करते थे । बाद में 
जाकर धीरे-धीरे नदियों व समुद्रों के किनारे आवागमन के साधन विकप्तित हुए और 
वह के आस-पातत के गाँव घोर-घीरे छोटे-छोटे कस्बों में बदल गये । इन कस्बों में दो. 
प्रकार की जातियों का आविभाव हुआ-दस्तकार व व्यापारी । शरू में दस्तकार अपने 
हैय ले बना वस्तुओं को स्वयं इन व्यापारियों को बेच देता था जो (दस्तकारों) और 
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लोथों को बेच देते थे किन्तु बाद में इन व्यापारियों ने दस्तकारों को मजदूरों पर 
रखना शुरू कर दिया जो उत्पादन कार्य का निरीक्षण करते थे तथा उत्पादित माल 
के विपणन की जोखिस सहन करते थे । परिवहन के साधन बहुत कम थे, सुरक्षा का 
अभाव था । अधिकाँश लोग निरक्षर थे । चलन प्रणाली ( 0ए्राथआए०ए 8एशश7॥ ) का 
अभाव था तथा वतेमान की माँति संचार की सुविधायें भी नहीं थीं। उत्पादित माल 
की बिक्री आसपास लगने वाले हाठों (बाजार) में की जाती थी । हाट थोक व फुटकर 
दोनों प्रकार की खरीद के केन्द्र होते थे । 


2, आधुनिक औद्योगिक व व्याया रिक उन्‍्तति---औद्योगिक क्रांति के शुभारम्भ 
के बाद आथिक जगत में अनेक परिवर्त न हुए । कारखाना प्रणाली का उदय हुआ । 
जिन स्थानों पर कारखाने स्थापित हुए वे धीरे-धीरे शहरों में बदल गये। वहाँ जनसंख्या 
का जमाव होने लगा । इन शहरों में एक नए किस्म के व्यापारी वर्ग--प्‌ जीपति क 
उदय हुआ । बाद में जाकर कई सहायक सुविधाओं का विकास भी हुआ। जेसे बंक 
वाना, भण्डार, परिवहन तथा संचार इत्यादि । इन सबके परिणामस्वरूप बड़े प्रात 
के उत्पादन (६7828 508९ ?7049९८007] का प्रात्साहत प्रिक्षा । प्रथम महायु& 
वाद विक्रवकला और विज्ञापन का सबसे द्र्‌ तगति से विकास हुआ । इस प्रकार विपणन 
का क्षेत्र विस्तृत बन गया । विज्ञापन के आधुनिक्त साधनों जैसे, समाचार-पंत्र, रेडियो, 
सिनेमा, इत्यादि ने वस्तुओं के उपभोग को काफी आकर्षित किया | यही कारण हैं कि 
डाक द्वारा व्यापार को प्रोत्साहन मिला। फैशन का जन्म भी इन्हीं सव बातों के कारण हीं 
हुआ। इस प्रकार औद्योगिक तथा वाणिज्यिक प्रगति के साथ-साथ विपणन संगठन 
अधिक जटिल और व्यापक वन गया है । 


3. विषणन संगठन और प्रणारही में परिवर्तत--उत्पादद व मांग में परिवतन 
होने से विपणन क्रिया में परिवतेन हुआ है । पुरादी प्रणाली में माल उत्पादक से थोक 
व्यापारी और फ़ुटकर व्यापारों के हाथों में होकर उपभोक्‍ता तक पहुँचता था। जब 
यह शइ खला पहले को तरह हढ़ नहीं रही है। आजकल उत्पादक अपनी वस्तुओं पर 
व्यापार चिन्हु डालकर विज्ञापन के द्वारा बाजार पर नियन्त्रण करन का प्रयत्न कर 
रहें है । बड़े पैमाने पर फुटकर व्यापार करने वाली संस्थाओं का भी विकास हो रहा 
है । विभागीय भंडार, श्ू खलाबडध दुकातें, सुपर बाजार, डाक द्वारा व्यापार इत्यादि 
का प्रचलन दिनों दिन बढ़ता जा रहा है । हे 





प्रघव 5. बविष्रणन के अध्ययन के चार प्रमन्न तरीकों का संक्षिप्त वर्णन कीजिए ओर 
ऐसे विषयों के कुछ उदाहरण दीजिए जिनके अध्ययन के लिए कोई विशिष्ट 
तरीका उपय क्त होता है ? 
छउलर्टाए 06827 04 6 ग्राशुण' 280997080॥565 (0 0॥8 डपफ्रतए छत वाद्षा- 
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अथवा 
विज्ञापन प्रणाली की विवेचना तथा व्याख्या के लिए प्रायः चार आधारभूत 
दष्टिकोण प्रयोग में छाय जाते हैं : वस्तुगत दृष्टिकोण, संस्थापन्त दृष्टिकोण, 
विपणन कार्य दृष्टिकोण तथा प्रबन्धकीय दृष्टिकोण । इन दृष्टिकोणों का 
संक्षिप्त वर्णन कीजिए । 


-0फः छच्जांए 809704068 क्र एव एप्रशणगक्ाए 7 कै 6856708 

शाप 05छॉकरफांप्एु पी प्रक्षाए्टगिढ 38फञंठा : [॥76 (०४00५, 

(९ [ाउप्ताप्राणादी, पिएं 800 8 गरक्ाव8०7%, 55 0977 

एार]५ 77258 307020768. 

अथवा 

विपणन के अध्ययव के विभिन्न तरीकों (अप्रोचेस) में आपको क्‍या सादबय 

दिजलाई देता है ? क्या आप कोई जआदशें तरीका सुझा सकते हैं ? 

[0 ए६ पशांलए एी 8997080683 ६0 8 इपतए ० 7878 79 

ए७ ण0एशाहा[ए 60 ए०0प ग70? (एथ॥ ए0प 5722885४६ 87 089] 

«ए[7080॥ ? 

उत्तर--वियषणन अध्ययन के तरीके (89097040768 ६0 ॥6 ४प्रतए ० शक्षा- 

४८:४2 )--टुल्सले तथः कला एवं क्‍्लार्क ने अपनी पुस्तक “विपणन के सिद्धान्त” में 
विपणन अध्ययन के तीन प्रमुख तरीकों का उल्लेख किया है--- 

. पदार्थानुसार (८०ग्रा00ी(५9 30/7/02०) ; 

2. संस्थानुसार ([7४#प॥07/| ॥[0708०॥); 

3. कार्बानुसार [7एाएा008 89[708०॥); 

+. प्रवन्धकीय (४&॥988878!) । 

, पदार्थानुसार (2077704079 ४707708०/)--इसके अन्तर्गत इस बात का 
अध्ययन किया जाता है कि कोई विशिष्ट वस्तु को उपभोक्ता तक पहुँचाने के लिए कौन 
कोन-सी बातें जरूरी हैं। उदाहरणाथ, चावल को लेते हैं। चावल के विपणन के अध्य- 
यन के पहले यह पता लगाया जाता है कि चावल का उत्पादन कहां हुआ । इसके 
पदचात्‌ उसके क्र ता एवं विक्रेताओं का पता लगाया जाता है । उसको किस प्रकार व 
किन साधनों द्वारा एक स्थान से दूसरे स्थान पर ले जाया जा सकता है तथा उसकी 
विज्ञापन, वित्त प्रबन्ध, संग्रह व जोखिम आदि की क्या समस्‍यायें हैं, उनका समाधान 
किस प्रकार किया जाता है। इस प्रकार प्रत्येक पदाथे का अध्ययन पृथक्‌ू-पृथक्‌ रूप से 
किया जाता है । 

<. संस्थानुसार ([78पर0णावा 899704०ी ) “आधुनिक युग में उत्पादन 
बड़े पमाने पर होता है तथा वृहत्‌ उत्पादन के वितरण के लिये विभिन्न विपणन संस्थाओं 
की सहायता ली जाती है । इसके अन्तर्गत विभिन्न मध्यस्थ व विपणन संस्थाओं का जो 
विपणन कार्य संस्थाओं के रूप में सम्पादित करती हैं, अध्ययन किया जाता है जैसे 

व्यापारी व मव्य स्य कितने तरक्ार के हैं, उत के कार्य क्या-क्या हैं, उनकी कार्य॑-प्रणाली 
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क्या है, उनका पारिश्रमिक कितना व किस प्रकार दिया जाता है तथा उनकी विशेषः 
कठितनाइयाँ क्या-क्या हैं ? यदि हम चावल के उदाहरण को पुनः लें तो इसके अन्तर्गत 
हमें यह अध्ययन करना पड़ता है कि थोक व्यापारी, फूटकर व्यापारी, आढ़तिया, दलाल 
आदि किस प्रकार कार्य करते हैं । वे पारिश्रमिक कितना व किस प्रकार लेते हैं तथा 
उनकी इन सम्बन्ध में क्या-क्या कठिताइयाँ हैं ? 

3. कार्यावुसार (£णएा०7०78 89797080०॥)---विपणन अध्ययन के कार्यानुसार 
वरीके में उत्पादक से उपभोक्ता तक वस्तु के पहुंचने में जो भी विपणन कार्य किया 
जाता है, उनका अध्ययन किया जाता है। यदि हम चावल का उदाहरण फिर यहाँ 
लें तो हम पाते हैं कि कोई क्रता होता है व कोई विक्रेता होता है। क्रय-विक्रय के 
अलावा अन्य काये जेसे---माल को एक स्थान से दूसरे स्थान पर भेजने में यातायात 
साधन, संग्रह, प्रमापोकरण व वर्गीकरण, जोखिम आदि का अध्ययव उनके कार्यानुसार 
किया जाता है । 

4. प्रबन्धकीय दृष्टिकोग --वास्तव में प्रबन्धकीय दृष्टिकोण से विपणन क्रियाओं 
का अध्ययन करना उत्तम है। विपणन के अध्ययन का उक्त दृष्टिकोण काफी व्यापक 
है जिसमें उक्त वणित तीनों दृष्टिकोणों का समावेश हो जाता है । इस दृष्टिकोण को हम 
निर्णय लेने का हृष्टिकोण' भी कद सकते हैं क्योंकि इसके अन्तर्गत समस्त विचारों 
व्तो निर्णय लेने के दृष्टिकोण से देखा जाता हैं। जैसे उत्पाद सम्बन्धी निर्णय, काये 
सम्बन्धी निर्णय; संस्था सम्बन्धी निर्णय आदि | विपणन के अध्ययन का यह दृष्टिकोण 
वतंमान समय में अत्यधिक प्रचलित होता जा रहा है। 

विपणन के अध्ययन में इन चारों तरीकों का बहुत महत्व है । पदार्थानुसार 
ढंग एक केन्द्र बिन्दु हैं, जिसके चारों ओर संस्था व प्रबन्ध सम्बन्धी विपणन संगठन 
कार्य करता है । वास्तव में विषणन के अध्ययन के इन चारों तरीकों में साहदय सा 
प्रतीत होता है। विपणन के अध्ययन में पदार्थ का विश्लेषण होना आवश्यक है । 
इसका गहरा अध्ययन करके अधिकाधिक लाभ प्राप्त किया जा सकता,है। यदि हम विप- 
णन का प्रारम्मिक अध्ययन करना चाहते है तो पदार्थानुसार अध्ययन कार्यानुसार या 
संस्थानुसार तरीकों को साथ लेकर करें तो विपणन का यह अध्ययन सर्वोत्तम अध्ययन 


माना जायेगा । 

अतः विपणन को मभली माँति समझने के लिए हम किसी एक तरीके को 
सर्वोत्तम नहीं मान सकते, यदि चारों ही तरीकों का समावेश कर विपणन का अध्ययन 
किया जाये तो उसमें विभिन्न पहलुओं का समावेश हो सकेगा । हि डी 
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प्रघभ 6. विएणन की विभिन्न पद्धतियों को समझाइय और इनके गुण-दोष 
बताइये । 
एफ५फॉशा 6 परद्ाणा$ प्र6005 0 िक्षएलक्‍ाएए क्षाए॑ 0[80085 
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उत्तर : विषणन की पद्धतियाँ (?र्ध०३०05 ० 727767॥8)--आर्थिक 
जीवन की प्रारम्भिक अवस्था में उत्पादन और वितरण की प्रणालियाँ अति स रल 
वीं. आज के समाद जटिल नहीं थीं । उत्पादन माँग के अनुकूल ही किया जाता था। 
उत्पाइक और उपभोक्ता के मध्य प्रत्यक्ष सम्बन्ध था। उपभोक्ता और उत्पादकों के 
मध्य प्रत्यक्ष मम्पन्ध होने के कारण उपरोक्ता उत्तादडों से अपनी आवश्यकता के 
अरकूल वस्तु टाप्त ऋर लेता था। दोतों का क्षेत्र सीमित था। अतः दोनों ही एक 
दूसरे की भावध्यकताओं से पूर्ण परिचित रहते थे। परन्तु थोरे-घीरे मानव की आव- 
स्यक्षताओं, उत्पाइन विधियों में परिव्रतंन, कार्यों का विशिष्टीकरण आदि होने से 
उत्पादन प्रगाली इतनी जटिल हो गई कि उत्पादक और उपभोक्ताओं के मध्य प्रत्यक्ष 
सम्बन्ध समास्त हो गया और दोनों कड़ियों को जोड़ने में कई मध्यस्थ उत्पन्न हो गए । 
आजकल उत्पादन कार्य विद्ञाल पैमाने पर होता है। ज्यों-ज्यों उत्पादन क्रिया जटिल 
होती जा रही है। उत्पादक और उपभोक्ताओं के मध्य भौगोलिक दूरी बढ़ती जा रह 
हैं तथा साथ हो साथ दोनों के मध्य सीधे व्यापारिक सम्बन्ध भी टूटते जा रहे हैं । 
अब कई मध्यस्थ इनके बीच हो गए हैं । आज के युग में विपणन का कार्य कई मध्यस्थों 
द्वारा और कई प्रणालियों से किया जाने लगा है । इनमें से महत्वपूर्ण विषणन पद्धतियाँ 
निम्नलिखित हैं--- 

. प्रत्यक्ष पद्धति (276० 7/०७00)--..इस पद्धति के अन्तर्गत उत्पादक 
और उपभोक्ताओं के मध्य प्रत्यक्ष सम्बन्ध रहता है। यह प्रणाली केवल सीमित 
बाजारों के लिये उपयुक्त है। विस्तृत बाजारों के लिये यह प्रणाली उपयुक्त नहीं है । 
यह अ्रणाली दूध बाजार, सब्जी बाजार आदि के लिए ठीक है। 

फल व सब्जी उत्पन्न करने वाले कृषक जोकि शहरों व कस्बों के पास ही 

रहते हैं स्वयं शहरों ब कस्बों में जाकर माल बेचते हैं। वैद्य, डॉक्टर, मेकेनिक आदि 
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सेवा प्रदान करने वाले व्यक्ति भी उपभोक्ताओं से सीधा सम्बन्ध रखते हैं। आजकल 
“बड़े-बड़े कारखाने जो अधिकतर अपना माल मध्यस्थों के द्वारा ही बेचते हैं, स्वयं भी 
“अपना निजी भण्डार ($98 7087०) स्थापित कर उपभोक्ताओं से सीधा सम्पर्क बनाये 
"रखने के लिए प्रयलशील हैं। इस प्रणाली का सबसे बड़ा लाभ यही है कि इसमें 
उत्पादकों और उपभोक्ताओं के मध्य सीधा सम्बन्ध रहता है, जिससे उत्पादकों को 
“उपभोक्ताओं की रुचि और माँग के सम्बन्ध में पता चलता रहता है और तदनुसार 
“वस्तुओं का उत्पादन किया जाता है । उपभोक्ताओं को भी उत्पादकों की कठिनाइयों 
और सीमाओं का ज्ञान रहता है | 
2. अप्रत्यक्ष पद्धति ( रवा००: 7र७000 )--इस पद्धति में उत्पादकों 
और उपभोक्ताओं के मध्य सीधा त़म्बन्ध नहीं रहता है। इस पद्धति में विपणन-कार्यों 
'को कई छोटे-छोटे उप-कार्यों में बाँठ दिया जाता है और इस प्रकार उत्पादक से 
सीधे उपभोक्ता के हाथों में न पहुँचकर कई उप-पायों द्वारा जो कि विभिन्न मध्यस्थ 
'सम्पादित करते है, अप्रत्यक्ष रूप से पहुँचती है । इसकी दूसरी विशेषता यह है कि इन 
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उपकार्यों को ऐसी संस्थाओं द्वारा उम्मादित डिया जाता है जिनका आपस में कोई 
सम्बन्ध नहीं होता । जैसे, किसी माल को एकत्रित करना, दिली एक संस्था द्वारा 
'उसका साफ या तैयार करना, संदह करंट, एक स्थान से दुसरे स्थान पर शज्ना 
आदि विभिन्न स्वतन्त्र संस्थाओं ताए दिशा जाय। इस प्रगाली का दय यह है दि 
यह मिल्व्ययी नहीं है और निःदेचतता और कार्यक्षमता की दृष्टि थे जटित प्रतीत 
'होती है ! 


3. विधि सम्पादन पद्धति [ [प्राल्टएका८60 शाध0त )-इस अणाली में भी 
उपयुक्त प्रणाली की ही तरह विपणन कार्य छोटे-छोटे उपकार्यों के द्वारा ही किया 
'जाता है। इसमें भेद केवल यह है कि यह उपकारयें केवल एक या कुछ संस्थाओं द्वारा 
'सम्पादित किये जाते हैं । परन्तु इन संस्थाओं में आपस में घनिष्ट सम्बन्ध पाया जाता है । 
'इस जा सबसे बड़ा गुण यह है कि इस प्रणाली में विभिन्‍त' उपकार्यों में सहयोग पाया 
जाता है। फलत: कार्यक्षमता वनी रहती है । 
4. सहकारी पद्धति ((०-09०७7ए6 प०006)--इस पद्धति में विपणन 
'कार्य सहकारिता के आधार पर किये जाते हैं। इससे मध्यस्थों को मिलने वाले लाभों 
'की बचत हो जाती है । इसमें वस्तु से सम्बन्धित सभी पक्ष अपना सहयोग देते हैं और 
इससे जो कुछ लाभ प्रात होता है वह इस राम कमाने में सहयोग देने वाले पक्षों में 
“वितरित कर दिया जाता है। 
>. राज्य नियसित पद्धति (886 ०७770! 776700)--इस पद्धति के अनु- 
'सार विपणन क्रियाओं पर राज्य की ओर से पूर्ण अथवा आंशिक रूप से रोजकीय 
नियन्त्रण रखा जाता है। कभी-कभी राज्य भी विपणन सम्बन्धी कार्य करता है । 
कभी-कभी विपणन क्रियायें विभिन्‍न संस्थाओं द्वारा ही की जाती हैं परन्तु उनको अपने 
कार्य राज्य के निदंशन के आधार पर ही करने पड़ते हैं। ऐसा भी हो सकता है कि 
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विपणन सम्बन्धी क्रियायें स्वतस्त् व्यापारियों के हाथों में ही छोड़ दी जायें और कुछ 
क्रियाएँ सरकार स्वयं अपने द्वारा सम्पादित करें । 

विपणन की कौन-सी प्रणाली अपनाई जावे इसके लिये निम्नलिखित बातों को 
ध्यान में रखा जावे--- 

[. माँग (/2577800)--यदि किसी वस्तु की माँग थोड़ी-थोड़ी मात्रा में एक 
बड़े क्षेत्र में हो तो अप्रत्यक्ष पद्धति (7700780७ 776:006) उपयुक्त रहती है। यदि 
उसकी माँग बड़ी-बड़ी मात्राओं में है और वह कुछ ही उपभोक्ताओं तक सीमित है तो 
प्रत्यक्ष पद्धति श्रेष्ठ रहेगी । 

भौगोलिक दूरी--पदि किसी वस्तु के उत्पादकों और उसके उपभोक्ताओं 
में अधिद भौगोलिक दूरी है और उत्पादन कुछ स्थानों में ही केन्द्रित हो तो अप्रत्यक्ष 
पद्धति उचित इदेगी | 

वस्तु का स्वनाव--विपणन पद्धति को अपनाते समय वस्तु के स्वभाव का 
भी ध्यान रगदा जरूरी है। यदि वस्तु शीघत्ष अथवा अतिशीक्र नष्ट होने वाली है और 
उसे शीघ्र ही “बना आवश्यक हो तथा बाजार भी अधिक विस्तृत न हो तो प्रत्यक्ष 
पद्धति टीक पहेपा | 

+. लाभ-झयदि किसी व्यापार में लाभ को सम्भावना कम हो अर्थात्‌ उत्पा- 
दत व्यय व विक्रय मृत्य में थोड़ा ही अन्तर हो तो प्रत्यक्ष प्रणाली उपयुक्त होगी । 

5. प्रतियोगिता ( (०४ए७४४०7 )--विपणन पद्धति को अपनाते समय 
प्रतियोगिता का भी ब्यान रखना चाहिये। कठिन प्रतियोगिता की परिस्थिति में 
एसी ही पद्धओ शधिक उपयुक्त सिद्ध होगी जिसमें कम व्यय और अधिक बिक्री 


सम्भव हो । कि 


(७४६८7! ७७ 2789005:5958) 


विपणन विधि 
3. 





प्रहण 7. वियणन विधियों से आप क्‍या समझते हैं? इनका संक्षेप में वर्णन 
कीजिए । 
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अथवा 


विषणन प्रक्रिया से क्‍या आश्षय है? इसमें कौन-कौनसी क्रियाएँ शामिल 
हैं ? समझाइये । 
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उत्तर--समाज के आरम्भ में जबकि मानव स्वावरूम्बित आथिक स्तर पर 
जीवन व्यतीत करता था, मानव की आवश्यकतायें बहुत कम थीं, व बाजार थे और न' 
बाजार सम्बन्धी क्रियायें ही | उत्पादन प्रणाली सरलू थी, विनिमय का क्षेत्र भी सीमित 
था । उत्पादक और उपभोक्ताओं का प्रत्यक्ष व्यक्तिगत सम्बन्ध था। उत्पादक उप- 
भोक्ताओं की रुचियों का ध्यान रखकर ही वस्तुओं का उत्पादन करता था। उपभोक्ता 
उत्पादकों के स्थानों व गुणों से परिचित था। आधुनिक समाज की अथं-व्यवस्था ने 
उत्पादन व विपणन प्रणाली को बहुत ही जटिल बना दिया है। आज वस्तुओं को 
उत्पादकों से अन्तिम उपभोक्ता तक पहुँचने में विभिन्‍न अवस्थाओं को जो विपणन के 
छोटे-छोटे उपकार्यों में बठे हुए हैं, गुजरना पड़ता है । विपणन विधि को निम्नलिखित 
तीन अवस्थाओं में विभाजित किया जा सकता है-- 

. एकत्रीकरण (८००७४ ४007) 

2. वितरण (705767४07) 

3. समानीकरण (वए०॥54४ ०97) 

, एकत्रीकरण ( (णाप्टए8४०7 )--एकत्रीकरण से हमारा अभिप्राय 
बिखरी हुई उत्पादक इकाइयों से छोटी वस्तुओं को एक केन्द्रीय स्थान या बाजार में 
बड़ी तादाद से एकत्रित करने से होता है। पायले (998 ) ने लिखा है कि, 
“एकत्रीकरण वह क्रिया है जिसमें वस्तुयें अनेक उत्पादकों से एक केन्द्रित बिन्बु या 
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बाजार की ओर वहती हैं ।”/ आजकल उत्पादन केवल उपभोग के लिए ही नहीं 
किया जाता है बल्कि इसका उद्देश्य व्यापारिक भी होता का । कृषक केवल अपनी 
निजी आवश्यकताओं की पूर्ति के लिए ही फसलें पैदा नहीं करता, कोई भी मिल 
मालिक या कारखाना केवल अपने मिल या कारखाने के कर्मचारियों को आवश्य- 
कताओं की पूरति के लिये उत्पादन नहीं करता बलिक दूर-दूर फलि हुए उपभोक्ताओं की 
माँगों को पूरा करने के लिये भी उत्पादन किया जाता है। वस्तुओं का उत्पादन विभिन्न 
बाजारों में विभिन्‍्त स्थानों पर किया जाता है और उनकी माँग विभिल्त बाजारों में. 
बिभिन्‍त मात्राओं में होती है। आज के इस आधुनिक औद्योगिक युग में उत्पादक के 
लिए वह सम्भव नहीं हो सकता है कि वह अपने उत्पादन को असंख्य उपभोक्ताओं तक 
स्वयं पहुंचा सके अतः उत्पादन को छुशलतापूर्वक बेचने के लिए एकत्रित करना आव- 
्यत््हे । ओं 

एव्च्रीकरण का महत्व उन वस्तुओं के लिए और भी अधिक है जो प्राकृतिक 
अवस्था में ही वेची जाती है जैसे कृषि उत्पादित वस्तुयें, राई, ऊन, अनाज, मछली 
भादि ; ये वस्तुयें छोटी-छोटी इकाइयों में विभिन्‍न कृषकों द्वारा विभिनल क्षेत्रों में उत्पन्न 
की जाती हैं । इन वस्तुओं का उपभोक्ताओं की माँग के अनुसार वितरण बिना एकत्री- 
करण के सम्भव नहीं हो सता है । 

एउक्शीकऋर्ण केवल उते वस्तुओं का आवश्यक होता है जो अपने प्राकृतिक रूपए 
में ही बेची जाती हों, निमित माल का एक्त्रीकरण सी आवश्यक है। यह बात साधा- 
रणतया सभी क्षेत्रों में पायी जाती है लेकिन इसके अपवाद भी हो सकते हैं ॥ 
आजपल संयोग (्राध्ड्ाब00) की भी प्रथा काफी पायी जाती है और यह भी हो 
सकता है कि एक कागज बनाने बाली मिल ने अपने कच्चे साल के लिए जंगल खरीद 
लिए हों । 

ऐसी बस्तुओं का एकत्रीकरण भी आवश्यक है जो कि यद्यपि कारखाने में हीं 
बनाई जाती हैं परन्तु उनका प्रयोग दूसरे बड़े कारखानों द्वारा कच्चे माल के रूप में 
किया जाता हो । ऐसे कारखानों और मिलों के सम्मुख एकत्रीकरण की समस्या नहीं 
रहती जहाँ वस्तुओं का उत्पादन उस अन्तिम अवस्था में पृर्णरूपेण किया जाता है कि 
जिस अवस्था में अन्तिम उपभोक्ता उनको चाहता है। बड़े-बड़े कारखानों एवं मिलों 
में बूकि विशाल पैमाने पर एक ही स्थान पर उत्पादन दोता है। अतः उसको एकत्र 
करने में कोई विशेय कठिनाई उत्पत्त नहीं होती । वस्तुओं के एकत्रीकरण का कार्यें 
स्वयं इन कारखानों में ही हो जाता है । 

एकत्रीकरण की विधि में क्रय, यातायात, संप्रह वर्गीकरण, वित्त प्रबन्ध, 


प्रमापीकरण, जोखिम आदि की क्रियाओं में से एक या अधिक क्रियाएँ इसके अन्तर्गत 
दइामिल की जाती हैं । 
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एकत्रीकरण का कार्ये अन्तिम रूप से थोक व्यापारियों द्वारा विधेष रूप से 
किया जाता है। ये व्यापारी दहरों व कस्बों में पाए जाते हैं। ये अपना माल या तो 
स्वयं खरीदते हैं अथवा अपने विभिन्न प्रतिनिधियों द्वारा खरीदते हैं। माल को खरीद- 
कर ये अपने निजी गोदामों में एकत्रित करते हैं । 


कृषि पदार्थों में एकन्रीकरण की क्रिया वस्तु के उत्पत्ति स्थान को छोड़ते ही 
आरम्भ हो जाती है। कृषक अपने उपभोग के लिए आवश्यक उपज को रोककर दोष 
उपज को प्राथमिक बाजारों में बेच देता है। प्राथमिक बाजारों में हाट, गाँव का 
बनिया, घूमता-फिरता व्यापारी आदि आते हैं । यह व्यापारी छोटे-छोटे छृषकों से 
माल खरीदकर थोक बाजार में ले जाते हैं। थोक व्यापारी अपने प्रतिनिधियों के द्वारा 
उस माल को उपभोक्ता या निर्यातकर्त्ता तक पहुँचा देता है। इस प्रकार इन सभी के 
द्वारा एकन्नरीकरण की क्रिया की जाती है । 


2, वितरण (7075969070)--जब थोक विक्रताओं के केन्द्रों में एकत्रित 
वस्तुओं का वितरण विभिन्न स्थानों पर स्थित उपभोक्ता या औद्योगिक उपभोक्ताओं 
की ओर होता है तो इस क्रिया को वितरण की क्रिया कहते हैं। एकत्रीकरण की 
क्रिया विषणन क्रिया का अन्तिम लक्ष्य नहीं है। यह तो केवल उत्पादित माल को 
उचित स्थानों पर वितरित करने के काय को अधिक कशलतर बनाने के उदय से ही 
किया जाता है । वितरण की क्रिया के अन्तर्गत कच्चा माल निर्माताओं तक पहुँचाया 


8. 


जाता है व तिमित माल नथध्यस्थों से उपभोक्ताओं तक पहुँचाया जाता है। 


एकत्रीकरण व वितरण की क्रिया में विभिन्न वस्तुओं के लिए विभिन्न तरीके 
अपनाये जाते हैं | कृषि पदार्थ कभी-कनी उत्पादक के द्वारा सीधे केन्द्रीय बाजार में 
ले जाये जाते है और कभीज-भी उनको विशिन्न स्थानीय बाजारों में विभिन्‍न माध्यम 
से बेचा जाता है। बड़े फुटकर व्यापारी भो कभी-कभ्ती उत्पादकों से सीधे ही माल 
खरीद लेते हैं जिससे कि उन्हें मध्यस्थों के खर्चों की बचत हो जाती है। निर्मित 
वस्तुओं को छोटी-छोटी मात्राओं में विभाजित कर अन्तिम उपभोक्ताओं तक पहुँचाया 
जाता है अथवा उत्पादक के द्वारा सीधा अन्तिम उपभोक्ता तक पहुँचाया जा 
सकता है। 
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वितरण की क्रिया में बिक्री, वित्त प्रबन्ध, यातायात, संग्रह, जोखिम, वर्गी- 
करण व प्रमापीकरण आदि कार्य आते हैं। वितरण की क्रिया में मुख्यतः थोक 
व्यापारियों द्वारा ही कार्य किया जाता है । यह माल को फुठकर व्यापारियों को 
बेचते हैं, जो उसे उपभोक्ता तक पहुँचाते हैं । 


3. समानीकरण (एधप्र$४07)---विपणन' में एकजत्रीकरण व वितरण के 
अध्य एक क्रिया और आती है जिसे हम समानीकरण ( £0ए०थॉ$०7४०॥ ) कहते 
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समायोजित करते हैं |! समानीकरण में अलग-अलग क्षेत्र में उनकी स्थानीय माँगों की 
परिस्थिति के अनुरूप वस्तुओं की पूति की उचित व्यवस्था की जाती है ताकि आथिक 
हानि न हो सके। न के 

बहुत-सी वस्तुर्यें जो कृषि में, कारखानों में व खानों में तैयार कौ जाती है, 
विभिन्न प्रकार को होती हैं जो विभिन्न उपभोक्ताओं की आवश्यकताओं की: पूर्ति 
करती हैं । वस्तुओं के एकत्रीकरण अथवा केन्द्रीयकरण के बाद उनका वितरण करते 
समय इस बात का ध्यान रखना आति आवश्यक हो जाता है कि अलग-अलग उपभोग 
वाजार नें वस्तुओं की वहीं किसमें और उतनी मात्रायें पहुँचे जो उन परिस्थितियों 
में आवद्यक हैं। अगर वितरण की उचित व्यवस्था नहीं होगी तो बाजारों में माँग 
और पूर्ति के मध्य सामंजस्थ नहीं हो पायेगा और आ्िक संकट उत्पन्न हो जावेगा । 
उपभोक्ता को उनकी जावब्यकतानुसार वस्तुयें प्राप्त नहीं हो पायेंगी और अना- 
वश्यदः वस्तुयें माँग के अभाव में वाजार में पड़ी रहेंगी। इसलिये यह आवश्यक है 
कि विपन विधि के अन्तर्गत एकत्रीकरण और वितरण की विभिन्‍न अवस्थाओं में 
भासज्दस्थ रखा जाते । यह कार्य समानीकरण की क्रियाओं के द्वारा किया जाता 
है। इस कार्य के करने में भी थोक व्यापारियों का ही विशेष भाग होता है। समानी- 
कर दे क्रिया द्वारा पूति के आधार पर माँग और पूति में थोक व्यापारी द्वारा 
सन्तुलत स्थापित करने का प्रयत्त किया जाता है । 

टसले, क्‍्लार्क और क्लार्क ने लिखा है--“एकत्रीकरण, वितरण व समानीकरण 
विपणन के हृदय हैं। इन क्रियाओं का सम्पादन विपणन को आवश्यक बना 


देता है ।”2 कक 
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4 विपणन के कार्ये 


(श5घ8ाधा।४5 #छएए८70/४5) 





ग्रदन 8. विपणन के कार्यों का वर्गोकरण करते हुए संग्रह के लाभ बताइए । 
(8599५ शद्वाएटागड ४०075 8700 8६४७०॥॥ :6 80५ए870|98 ९९५ 
07 855877708॥ 2. 
अथवा 

“एकन्रीकरण, दितरण और सम्तानीकरण विएणशत के हुदय हैं । विपणन के 
लिए इन कार्यों का होनां आवश्यक है ।” (क्लाके) समझाकर लिडिए । 

“ ('0700गा70070, 596ए5:70॥ बाएं #त्पक्षी58808 बढ ॥8 7687 
०ी फ्राभाप्लाए52, है 8 6 7९80 0 78 ऊ>श्लाणिपव॥0९ 0 4856 
0907/8/0॥5 पा परदार685 शाधाएहाए 7602855879.7 ( (657 ) 


£507. 

अथवा 
विपणन की प्रक्रिया में कौन-कौन से महत्वपूर्ण कार्य सम्पन्न किये 
जाते हैं ? 


४॥६ 876 6 ॥779074ां शिएराण005 [0 98 79शरईणाः।हत | (6 
97006558 07 ७६८7९ ? 


उत्तर--विपणन कार्य का अर्थ (४८४४०४ ए शि०ाए८ातड # प7ए075)--- 
विपणन कार्य एक व्यवहार, क्रिया या सेवा है जिसके द्वारा मौलिक उत्पादक 
(07ंशा74 27060००७) और अन्तिम उपभोक्ता एक्त साथ सम्बद्ध हैँ । किसी भी वस्तु 
के उत्पादन को उत्पादक से उपभोक्ता तक पहुँचते“हुँचते विभिन्न हाथों से गुजरना 
पड़ता है तथा कई क्रियाओं से निकलना पड़ता है । वन्तुओं को इस मादा में जो 
कियायें पूरी की जाती हैं वे सभी विपणन क़ियायें कहलाती है । इन्हीं विषणन क्रियाओं 
को विपणन कार्य ((काएलागड़ +ए7८ा०75) कहा जाता है। छागे ओर सिचेल के 
अनुसार “विपणन कार्य एदा व्यवहार, फिया या नवाहे मिसकों माल व सेवा को 


४५ हक कह 


वितरित करने को क्रिया में पूरा दिया जाता है 77 
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22] [विपणन विधि 
हा 


किसी भी वस्तु के उत्पादन को उत्पादक से उपभोक्ता तक पहुँचाने में विभिन्न 
प्रकार की क्रियायें की जाती हैं । उदाहरणा्थ, हम कृषि उत्पादन (#थ्याय0 ?ी0070०४) 
को लेते है। सर्वप्रथम विभिन्न छोटे-छोटे कृषकों से बड़े-बड़े कृषक उनके उत्पादन को 
एकत्रित कर लेते हैं और फिर उसको एक केन्द्रीय स्थान (0७॥४79] 98०8) पर जिसे 
कि बाजार कहते है ले आते हैं । इस एकन्रीकरण (/55७770/78) की क्रिया में उनके 
द्वारा बहुत से विषणन कार्य किये जाते हैं जैसे, खरीद ( 80978 ), यातायात 
(7:7%557णां&707), संग्रह (४0078), वित्त प्रबन्ध (#7727078), प्रमापीकरण 
(9:806970978) और वर्गीकरण आदि। एकच्रीकरण के पश्चात्‌ उसके वितरण का 
प्रसव उत्न्न होता है । वितरण की क्रिया, में भी अनेक कार्य किये जाते हैं जैसे बिक्री, 
यादाबात, वर्गीकरण (8740778), जोखिम सहन ( रिंध८. ७०४४ ४४ ) आदि, आदि । 
व्यापक रूप में बहुत से कार्य दोनों--एकत्रीकरण और वितरण---में सामान्य हैं और 
इन क्रियाओं को ही मोटे रूप में “विपणन कार्य ( चिद्माएलदाड #प्राएांणाड ) 
कहते हूं । इस प्रकार एकत्रीकरण या केन्द्रीयकरण ( (0०॥००४॥8४78 ) से हमारा 
अःभप्नाय कच्चे माल, खाद्य सामग्री अथवा निर्मित वस्तुओं को उत्पत्ति स्थान से 
>,व स्थान पर अथाद्‌ वाजार में एकत्रित करने से है। वितरण ( 08ए0अ॑०० ) 
भप्राय इस एकत्रित एवं संग्रहित माल को उपभोक्ताओं तक पहुंचाने से है । इन 
दौर कार्यों में सल्तिहित एक और कार्य भी है जिसे सन्तुलून (44 ७७॥88007) दयेँ । 
कहते है । इसबा। अर्थ वस्तुओं दी पूति को बाजार में माँग के अदुसार सन्तुलित 
कनता हूँ । 


विपण्न कार्यों का वर्गीकरण 
(4859 04॥07 0 ग्राक्ष४ ४88 #प्7०075) 
विपणन कार्य कितने है इस सम्बन्ध में विषणन विशेषज्ञ (४४7८७ ४१ 
4700007065) एकमत नहीं हैं। ये कार्य 5 से लकर 20 अथवा 30 तक बताये 
जाते हैँ । फैंकलिन रेयव ने तो अपने एक लेख में 20 कार्य बताये हैं।! हम कुछ 
द्वानों का वर्गीक्र८ जागे दे रहे है। 
॥, “8 ॥9 ६8७ 00॥0 5 ६0 85 ॥:80५ 85 20/0 
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विपणन के कार्यें 


पायले (?९॥०) का वर्गोकरण 
विपणल प्रक्रिया 


[ 22" 


(८८४7९ ?700855) 





क्ैन्द्रीयकरण ((०7०४४४:४४78 ) 
() क्रय एवं एकत्रीकरण 
(80ज्ं028 ०7 385607०॥78) 
(॥) यातायात (॥7875907778) 
() संग्रहण (808) 
(ए) श्रेणी बच्धन (07207) 
(२) वित्त (सप्रथ/णं)३) 
(एं) जोखिम (शि5८ 068778) 
कतवसे और अन्य का वर्गीकरण 


वितरण ([9057०भंग) 
() विक्रय (8०778) 
(7) यातायात 
(#) संग्रहण 
(४) श्रेणी बन्चन 
(५) वित्त 
(शं) जोखिम 
(शा) बाँदना (7शंभाा३8 | 
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विपणन सम्बन्धी कार्यों के सरल अध्ययन के दृष्टिकोण से दुसले, क्छाके और 
ब्लाक का वर्गीकरण उचित है जो कि अग्रनलिखित है : 


24] [विपणन के कार्य 
विपणन-कार्य 
(_क) विनिमय के कार्य 
[, विक्रय (5078) । 
2, एकत्रीकरण एवं क्रय (088७77[॥8 70 ऊ्रैपज़ं।8) 
(ख) भौतिक पूर्ति के कार्य 
!, परिवहन (उक्षा50907400॥) 
2. संग्रहण (80०78) । 
(व) सहायक काप 
!. वित्त प्रबन्ध (7०78) । 
- तोडिम उठारा (शा पछतगढ8) । 
 वाजार सूचना [7776 370पाक्ष/07) | 
4. :्रमापीकरण (2क्षातंद्ा05800॥) । 
इक्त वर्गीष्रण का विस्तृत विवरण हम नीचे दे रहे हैं । 
(क। विनिभय सम्पन्धी कार्यो (छणाशाइ० #ज्ालां०गड) 
विपणन सम्बन्दी कार्यों के लिये बह आवश्यक है कि वस्तुओं का स्वामित्व 
हस्‍्त/वरित कियः जददे चाहे वह वस्तुओं के स्थानांतरित करने से हो या केव उनके 
अव्रिकार को हस्ताँतरित करने से । यदि वस्तुओं का हस्तांतरण सम्भव ते हो तो उनका 
विपणन भी नहीं हो सकता । स्वामित्व के हस्तांतरण के लिये विपणन क्रिया में क्रय 
व विक्रय का होना जरूरी है, क्योंकि वस्तुओं के अधिकारों का हस्तांतरण दो मुख्य 
कार्यो--विक्रय और क्रव व एकत्रीकरण --- द्वारा ही मम्पादित होता है जो कि 
निम्नलिखित हैं--. 
!. विकय ($०॥ए१) 
आधुनिक व्यावसायिक जगत में विपणन सस्वन्धी कार्यों में विक्रय का अत्यन्त 
पत्वपूर्ण स्थान है क्योंकि उत्पादन का अन्तिम लक्ष्य विक्रय ही होता है। विक्रय के 
अभाव में उत्पादन निष्पयोजन एवं निष्पाण हो जाना है । दूसरे, बिना उचित विक्नय 
के स्वामित्व को अधिक छाभ नहीं हो सकता । व्यापार चालू रखने के लिये लाभ 
होना अति आवश्यक है। वास्तव में एक ऐसी प्रक्रिया है जिसके द्वारा वस्तुरँ और 
सेवायें उन उपभोक्ताओं तक जिन्हें उनकी आवश्यकता है अन्तिम रूप से पहुँचायी 
जाती हैं और जिसके द्वारा व्यावसायिक संस्था अपनी वस्तुओं को उपभोक्ताओं में 
वितरित करने का कार्य प्रा वारती हे | 
इस प्रतियोगी युग में माल को उचित सल्य पर बेचना कठिन कार्य है । उत्पा- 
दक का अपने माल के प्रति माँग वयाये रखने के लिये विभिन्न साधनों का सहारा 
लेना पड़ता है जैसे ग्राइकों को आकर्षित करने के लिये उन्हें इस बात की सूचना देना 
कि उसके पास बिक्री के छिग्रे कौन-कौन-सी वस्तुएं उपलब्ध हैं और वे किन-किन आव- 
पयकताओं की पूर्ति कर सकती हैं। इस सूचना को देते के लिए विज्ञायन का सहारा 
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लेना पड़ता है। साथ ही विक्रेता को बाजार सर्वेक्षण (>नथ।८८ ड$प्रए८ए) करना 
पड़ता है और ग्राहकों को अपनी संस्था में आकर्षित करने के लिये विक्रय-कला और 
विक्रय-प्रवर्त न (5868 ?70770007) का सद्गारा लेना पड़ता है । वास्तव में वस्तुओं 
के विपणन के लिए विक्र ताओं व; ही अधिक सक्रिय रूप से धार वहन करना पडता 
है। विक्र ता को ही इस बात का ध्यान रखना पड़ता है कि क्रेता किस प्रकार का 
होगा तथा वस्तु के लिये उसके द्वारा क्या दिया जा सकेगा अथीत्‌ क्रेता की क्रय ज्क्ति 
कितनी होगी । विक्रय वह कला है जिसके द्वारा द्राहकों को वस्तुओं को खरीदने के. 
लिग्रे प्रेन्ति दिया जा सकता है। 

4. एकत्रीक्रण छवं क्रय (3556::088 77 5:05::58) 

एकत्री5.रण एवं द्रय उत्पादन व उपदोग दी परिम्थिततयों सें एक आवश्यक 
विपगन 4ये है। प्रत्येक उत्पादक को उत्पत्ति कार्य आरम्भ करने से पूर्व कच्चा माल 
खरीदना पड्ता है। यद्द दच्चा माद उसे दाँवों, कसबों व वाजाओं से खरीदना पड़ता 
है । प्रः टू 
माल का संग्रह करना पड़ता है | उत्पादक और ति 
निर्भर करता है कि उन्होंने कौनसा माल विस सृल्य पर हटदा हैं। खणादने की 
प्रक्रिया में क्रियाओं का समावेश किया जाता है वे हैं-यह निश्चय करना कि क्या खरी- 
दना है, जो खरीदना है उसदो पूर्ति हमेशा प्राप्य होंगी ऊथवाः नहीं, कितने परि 
माण (५७४४५) में खरीदना है रे है | एकत्रीम्ग्ण के 
द्वारा ही विभिन्‍न उपभोक्ताओं व निर्माताओं की माँग व द्ति के लिए वस्तओं को 
उचित किस्मों और मात्राओं में इकटठा किया जाता है | एकद्रीकरण का सहत्व कृषि 
पदार्थों में अधिक है क्योंकि कृषि पदार्थ विभिन्‍न स्थानों में थोड़ी-थोड़ी मात्रा में फैले 
रहते हैं । 

एकत्रीकरण यद्यपि खरीदने का समानार्थी नहीं है लेकिन यह इसका सहायक 
कार्य अवश्य है | एकन्रीकरण के निम्नलिखित लाभ हैं--- 

वस्तुओं का प्रभाषीकरण तथा श्रेणियों में बिशाजन सम्भव हो जाता है। 

2. यातायात तथा उठाने-बरने के व्यथ में कही हो जाती हे । 

3. वस्तुओं का बडी मात्रा में एकत्रीकरण होदे बड़ी मात्रा के दिक्री के 
आदेश (07087) भी तुरन्त पूरे छिये जा सकते हैं । 

4, एकत्रीकरण माल के संग्रहण (शाथाठ्घअंगड ) झार्चों में कमी हो 

जाती है । 
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5. एकत्रीकरण बाजारों के विस्तृत करने में सहायक होता है । 

6. एकत्रीकरण द्वारा माँग तथा पूति में सन्तुलून सम्भव हो जाता है। 
क्रय के तरीके (४०५८६ ० एचः०३४78) 

वस्तुओं का क्रय निम्नलिखित तरीकों में से किसी भी एक तरीके से किया जा! 
सकता है- 

() निरीक्षण द्वारा क्रय (?िप्ा०)458० 99 ॥59०0०707)--इसके अन्‍्तग्गत 
खरीददार या उसका एजेन्ट (+80॥() सम्बन्धित सारे माल को विक्र ताः 
की दुदान पर देखता है और सौदा तय करता है । 

(॥) नमुने के द्वारा क्रम (?7700958 97 $2॥70)--इस तरीके के अन्तर्गत 
खरीददार समस्त माल को नहीं देखता है बल्कि उसके नमूने (85979]6) 
को देखकर माल की किस्म का अनुमान लगा लेता है और खरीददररी' 
ब्ग्ताहे। 

(४ विव:० द्वारा क्रय (?0700856 99 ॥285079007)---कई वस्तुयें ऐसी 
है।ह। ६ जा कि उनके व्यापारिक नाम या ब्राण्ड से प्रसिद्ध हो जाती हैं 
पे इद 7 सरीदने के छिये केवल इनका व्यावसायिक नाम ही पर्यात 
हुचा हं--जसे अफगान स्नो, रेमी स्‍नो आदि | 
(ख] भोतिक पान सम्बन्धी कार्य (#प्रलणांणा5 ० शाएबंप्ड $पए9ए ) 

॥॒ विपत २ छ7 दूतरा महत्वपूर्ण कार्य है वस्तुओं को उन स्थानों से जहाँ पर वह 
हयात हा एक है, उन स्थानों तक पहुँचाना जहाँ उनका उपभोग होता है। 
वह हब बाहर ते  -उज्ााआुण्यद्वांएत) व उंग्रह (870788०) की क्रियाओं द्वारा 
देता है। ए्रयायत से अभिप्राय वस्तुओं के उत्पादत के स्थान से उन स्थानों तक 
ह पाने से होता । प्रह उपभोग होता है। संप्रहण से हमारा अशनिग्राय वस्तुओं को 
>]त सेनय से उबाद उनका उत्पादन होता हैं उस समय तक सुरक्षित रखने से है 
जबात उसका उपबद किया जाए। 

(४/ यातायात्न (7थ्वाइ0० ए&07) 

. भानव जब्त के सम्पूर्ण विकास में यातायपत का महत्वपूर्ण स्थान हैं । याता-: 
वीते के कारण है घन के वितरण (कंधा0प0ा 0 ५००/४॥) विद्व के बाजारों 
हे विकास, झ विभाजन को प्रोत्ताहन, विशिष्टीकरण तथा श्रम और पजी 
के उचित उपयोध में सहायता सिल्ली है। सन्नी वस्तुओं का उपयोग चाहे वे कृषि से: 
सम्बन्धित हीा। थवा व्यावसायिक, उनके उत्पत्ति स्थान पर नहीं हो सकता । उनका 
एक स्थान पा दूसरे स्थान पर जाना आवश्यक है ताकि उनमें स्थाव उपयोगिता 
(720७ [| ४|0$ | पैदा को जा सके । यातायात से उत्पादित वस्तुओं को समय तथा 
स्थान समता उपयोगिता में उंद्धि हो जाती है । वस्तुओं को एक स्थान से, जहाँ 
उनकी माँग ३ म है, दूसरे स्थान पर ले जा र, जहाँ उनकी माँग अधिक है, उनकी” 
उपयागिता में वृद्धि वी जा सकती है। विपणन देश की प्रगति के लिए यातायात के: 
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सुव्यवस्थित साधनों का होना आवश्यक है। इससे वस्तुयें शीघ्रता से एक स्थान से” 
दूसरे स्थान पर ले जाई जा सकती हैं। मेमोरिया तथा जोशी (ऐथशा079 270 
४०७0) ने लिखा है कि “व्यापार व परिवहन जुड़वाँ भाई की तरह हैं। दोनों का: 
विकास साथ-साथ होना चाहिए । यदि इनमें से किसी एक की भी वृद्धि रुकती है तो 
दुसरे की स्वतः ही रुक जाती है ।”! 
2. संग्रहण (9:07926) 

वस्तुओं का संग्रहण जो इस श्रेणी का दूसरा विपणन कार्य है विषणन की एक 
बहुत बड़ी आवश्यकता है। अधिकांश वस्तुएं नियमित रूप से तथा उपयोग के स्थान 
पर पंदा नहीं होती हैं, उनको उपभोक्ता के स्थान पर ले जाने एवं उपभोक्ता की आव- 
इयकता होने पर उसकी माँग पूरी करने के छिये संग्रह करना पड़ता है। आश्िक 
हृष्टि से संग्रहण समय और स्थान उपयोगिता का सृजन करता है । 

संग्रह के द्वारा ही किसी विशेष मौसम में उत्पन्त व जाने वाली वस्तुएँ सारे 
वर्ष उपभोग के लिए प्रस्तुत की जा सकती हैं । ऐसी वस्तुएँ जो किसी विजेष मौसम 
में बड़ी मात्रा में माँगी जाती हैं, वर्ष भर उत्पादित की जा सकती हैं यदि उनका संग्रह 
किया जा सके | आज तो आधुनिक बेज्ञानिक तरीकों से शीघ्ष नाशवान वस्तुएँ भी 
लम्बे समय तक सुरक्षित रखी जा सकती हैं। इससे उनकी विपणन सम्बन्धी अनि- 
श्चितता बहुत हद तक दूर हो गई है । 
संग्रहण के कार्या (#फ70707 ०07 8507988) 

4. संग्रहण वस्तुओं को सुरक्षा प्रदान करता है । 

>. संग्रहण उपभोवताओं को भी सुविधा प्रदान करता है । वे अपदी आवश्यक- 
ताओों की वस्तुआं को साल भर तक के लिए संग्रह कर सुरक्षित रख सकते हैं। 

3, कुछ बम्तुओं का संग्रह इद्धलिए किया जाता है कि कुछ समय व्यतीत होने 
पर उनके किस्म ((००॥४४) में सुधार हो जाता है जैसे चावल, शराब आदि । 

4. संग्रदूण वित्तीय सहायता भी प्रदान करता है, क्‍योंकि संग्रहित वस्तु पर 
कर्ज लिया जा सकता है। 

5. आज अधिकांश उत्पादन, माँग की आज्ञा में, माँ के उत्पन्‍्त हमे झे पूर्व 
कर लिया जाता है । फलस्वरूप, ऐसे उत्पादक को ये वस्तुएँ तब तक संग्रहित 
करती पड़ती हैं जब तक बाजार में इनके ग्राहक माँग न करने लगें । 

6. कुछ अन्य कार्य--- 
() माँग और पूति में संतुलन । 
(॥) मूल्यों में स्थिरता | 
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(78) नई पूजी का सृजन । 

(४) नियमित उत्पादन । 

(४) श्रम को नियमित रोजगार में सहायता । 

(४) विपणन का विकास । 

(४४) जोखिम का हस्तांतरण आदि । 

(ग) सह्दायक काय र्णो/क्राएड़ है ४७००॥5) 

विनिमय कार्य व भौतिक पूर्ति सम्बन्धी कार्यो के अतिरिक्त कुछ ऐसे कार्य हैं 
जो विषणरन फ़िय्रा पद्धति में केवल एक विशेष महत्व नटह्टीं रखते बल्कि आवश्यक भी 
है । थे कार निम्नलिखित हैं--- 

., वित्त ([#तरआथा।8)--जब कभी भी कोई सौदे किये जाते हैं, वित्त की 
आवश्यकता पड़ती है| पायले (296) का कहता है कि विपणन सशीत को सुचारू 
रूप से चलाने के लिये मुद्रा भथवा साख, तेल का काम करती है । उत्पादवोों, थोक 
विक्र ताओं, ऊुटटर व्यापारी, उपभोक्ता सभी को वस्तुओं के क्रय विक्रय के बदले में 
वित्त 5; “ बब्य्ण्ता पड़ती है। जब कभी भी सौदा होता है दोनों क्र ता एवं विक्रे ता 
उसी समय अथवा कृछ समय परचात वित्त प्राप्त करते हैं अथवा भुगतान करते हैं । 
स्रा के अभाव में साल द्वारा छाय॑ करते हैं | जेसा कि हम देखते हैं कि वस्तुओं के 
तेयार होते ही वह नहीं बिक जाती है । उपभोक्ताओं के पास पहुँचने में कुछ समय 
लगना है और जब तक उत्पादक की अपनी पूृजी उसमें लगी रहती है । इस कारण से 
व्यापारी का वित्तीय संस्थाओं से सहायता लेनी पड़ती है । 

विपथन संस्था अपनी वित्तीय आवश्यकता को प्रायः तीन स्रोतों से पूरा करती 
है--स्वामित्व पूजी, बैंकों से ऋण तथा व्यापार ऋण । 

2. जोखिस ('शि8८ 7&8)--अन्य व्यापारिक क्रियाओं की तरह ही, विप- 
णत क्रिया में शो कई प्रकार को जोखिम उठानी पड़ती है। यह जोखिम कई 
प्रहार की होती हैं जेसे--आग्र, बाढ़, आँधी से होने वाली हानि, वस्तु के गुणों में 
होने वाली क्षति, यातायात के सध्य प्रतिस्पर्धा की जोखिम, माँग और पूर्ति में होने 
वाले परिवर्ननों की जोखिम आदि । इस प्रकार हम देखते हैं कि विपणन प्रक्रिया में 
व्यापारियों को कई प्रकार की जोखिम उठानी पड़तौं है । इसमें से कुछ जोखिम ऐसी 


हैं जिनको बीमा आदि से हटाया जा सकता है, कुछ के प्रभाव को कम किया जा 
सकता है । 


3. बाजार सचना ('वाए:हॉ [र/0774707)--विपणन सम्बन्धी कार्यों में 


वाजार वी सूचनानों बा काफी महत्व हैं। यदि बाजार सूचनाओं का व्यापारी के 
पास अभाव है तो उसके व्यापार पर प्रतिकूल प्रभाव पड़ सकता है। बाजार की 
सूचनाओं को एकत्रित कर उनके विश्लेपण द्वारा निष्म्ष॑ निकालना अति आवश्यक 
है । विभिन्‍न व्यापारिक समुदायों, सरकार व अन्य विशिष्ट संस्थाओं द्वारा वस्तु के 


की 
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उत्पादन व उपभोग के सम्बन्ध में सूचनाएं एकत्रित की जाती हैं। ग्राहकों की रुचि 
व आवश्यकताओं को समझने तथा उसके अनुसार वस्तुएँ बनाने व उपलब्ध कराने 
के लिए विपणन सम्बन्धी तथ्य एकत्र करना पड़ते हैं। वस्तुओं और सेवाओं को 
उत्पादकों से उपभोक्ताओं तक बेचने व हस्तान्तरित होने तक कई समस्याय उत्पन्न 
होती हैं । इन सब समस्याओं से व्यापारी को अवगत रहना चाहिए, ताकि वह 
अपनी विपणन नीति व वस्तुओं के उत्पादन की मात्रा में आवश्यकतानुसार परिवतेन 
कर सके । 

4. प्रमापीकरण ($/7&705470०7)--विपणन में वस्तुओं को उनके गुणों 
के आधार पर समूहों में विभाजित करने की भी एक समस्या है। प्रभापीकरण से 
वस्तुओं की बिक्री सरल हो जाती है और प्राहकों को भी वर्गीकृत तथा प्रमापित 
वस्तुओं में विश्वास रहता है | टुसले, कलाक और क्लाके के अनुसार 'प्रमापीकरण 
एक सामान्य शब्द है जिसमें निर्मित वस्तुओं के मापदण्ड स्थापित किये जाते हैं, उन 
वस्तुओं का निरीक्षण किया जाता है जिससे यह देखा जा सके कि वे 5 मापदण्डों 
के अनुरूप हैं, और जहाँ आवश्यक हो इन वस्तुओं को निर्धारित सापदण्डों के अचुं 
कूल समूहों में छाँठा जाता है ।* शव्दों में प्रमापीकरण की प्रक्रिया में वस्तु के 
गुण, किस्म, आकार व रंग आदि के आधार पर स्थायी मापदण्ड स्थापित 
किये जाते हैं और फिर यह देखा जाता है कि निर्मित वस्तु्यों इस प्रमाप के 
अनुसार ही बनें । प्रमापीकरण का झुख्य उद्देश्य वस्तुओं की किस्म में एकरूपता 
लाता है| 
प्रभापीकरण से लाभ 

!. वस्तुओं के प्रमापित हो जाने पर ग्राहकों को वस्तु की एक निश्चित 
किस्म तथा उसके गुण के बारे में विश्वास हो जाता है, और उनकी माँग में वृद्धि हो 
जाती है। 

2. प्रमापित वस्तुओं को अप्रमापित वस्तुओं की अपेक्षा अधिक मात्रा में 
दूर-दूर तक बेचा जा सकता है । इससे बाजार विस्तृत होता है और बाजारों के 
सम्बन्ध में नई-नई बातें पता लगती हैं । 

3. प्रमापित वस्तुओं के विज्ञापन में सुविधा रहती है । विज्ञापन बड़े पंमाने 
पर किया जा सकता है। 


4. प्रमापित वस्तुओं का आसानी से गूल्यांकन हो जाता है अतः रेलवे 
अथवा भण्डारग्रहों द्वारा माल की हानि होने पर उनसे वसूली (०४77) करने में 
आसानी हो जाती है। 

वस्तुओं का प्रमापीकरण हो जाने पर उनको केवल नमूने (5का9]6) 
अथवा संक्षिप्त वर्णन (4०४०7७४०४) से बेचना सम्भव हो जाता है; उनकी व्यक्ति- 
गत जाँच' करने की आवश्यकता नहीं रहती । 


की 
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6. प्रमापीकरण से यातायात तथा संग्रह सम्बन्धी व्यय में कमी हो जाती हैं 
क्योंकि ग्राहक एक निश्चित प्रमाप! की वस्तु ही मेंगाता है। इससे व्यर्थ की वस्तुओं 
का संग्रह नहीं करना पड़ता और व्यर्थ के व्यय नहीं होते हैं । 

7. प्रमापित वस्तुओं से वायदा व्यापार (70क़्क्षप॑ 77807) में सुविधा 
होती है | इसके क्रेता तथा विक्रता दोनों ही वस्तुओं के किस्म तथा ग्रणों के विषय 
में निश्चित रहते हैं । 

5. प्रमापित वस्तुओं के मूल्य ज्ञात रहने के कारण धन उधार लेने की सुविधा 
रहती है | बेक संग्रहित वस्तुओं के बाजार मूल्य के बराबर घन केवल संग्रहालय की 
रसीद पर ही उधार दे देते हैं । 
प्रन्‍त्त 9. एकत्रीकरण से क्‍या तात्यपय है? एकन्नीकरण के लाभ समझाइये । 

फैरथां 5 ग्राहक्षा। 09 *858777827 फरफवा। 78 80ए87/9265. 


उत्तर-- एकनत्रीकरण से तात्पये 


एकन्नीकरण से तात्पर्ग वस्तुओं के विभिन्‍न बिरूरे हुए उत्पादक स्थानों से 
किन्‍्हों विशेष स्थानों में एकत्र करने से होता है। विपणन क्रियाओं में एकन्रीकरण की 
प्रक्रिया सबसे अध्क महत्वपूर्ण है। इसके दो पहल होते हैं--पहला, व्यक्तिगत उत्पा- 
दक इकाइयों से छोटी-छोटी मात्रा में वस्तुओं को इकट्ठा करके एक बड़ी मात्रा में 
उपलब्ध करना, दूसरे उपभोक्ता, थोक व्यापारी, फुटकर व्यापारियों के स्थान पर 
वस्तुओं के विभिन्‍्त किस्मों की माँगों के अनुसार इकट्ठा करता ताकि इनकी आव- 
ध्यवतायें पूरी की जा सकें । प्रत्येक उपभोक्ता अपनी मांगों के अनुमान पर वस्तुओं 
ऋ 7 संकलन करता है और यह भी एकत्रीकरण का ही रूप है । श्री पायले के अनुसार- 
“एुकत्रीकरण वह क्रिया है, जिसमें वस्तुएं बहुत से उत्पादकों से एक केन्द्रीय बिन्दु या 
बाजार की ओर प्रभावित होती हैं ।” आज के इस आधुनिक यूग में जबकि बाजारों 
का क्षेत्र विव्व-्यापी हो गया है, उत्पादक के लिए यह सम्भव नहीं रहा है कि वह 
अपने उत्पादन को विद्व भर में फैले हुए उपभोक्ताओं तक स्वयं पहुँचा सके । उत्पादन 
की विशभिन्न इकाइयों को उचित मात्रा एवं समय पर पहुँचाने के लिए एकनत्रीकरण 
आवश्यक हो गया है । 


एकत्रीकरण की क्रिया सिफ़़ कृषि क्षेत्र व उत्पादित वस्तुओं के लिए ही आव- 
इयक नहीं है अपितु यह कारखातों में उत्पादित उन वस्तुओं के लिये भी आवश्यक 
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: है जिन वस्तुओं का उपयोग अन्य कारखानों में कच्चे माल के रूप में किया जाता है । 
'निर्मित वस्तुओं के एकत्रीकरण में क्षेत्रीय थोक-व्यापारी, स्थानीय थोक व्यापारी तथा 
''फुटकर विक्र ता महत्वपूर्ण सहयोग प्रदान करते हैं | स्वयं अन्तिम उपभोक्ता भी अपनी 
'माँगों के अनुसार अपने लिए वस्तुओं का संकलन करता है | 

एकत्रोकरण से लाख--एकत्रीकरण यद्यपि खरीदने का पमानार्थी नहीं है 
“लेकिन यह इसका सहायक कार्य अवश्य है। एकत्रीकरण से निम्नलिखित लाभ हैं--- 

, यातायात व्ययों सें कमी--एकत्रीकरण के अन्तर्गत एकत्रित किये हुए 
'भाल को एकत्र करने से केवल उत्पादन स्थानों से मण्डियों तक माल भेजने में सुविधा 
'ही नहीं होती बल्कि बड़ी मात्रा के कारण यातायात, संग्रह आदि के व्ययों में वचत 
'हो जाती है। 

2. भुल्यों के परिवर्ततों को रोकने में सहायक--एकत्रीअरण के द्वारा 
बाजारों में मांगों के अनुनार ही माल की पूत्ति होती रहती है जिससे झलयों के उतार- 
चढ़ाव की संभावनायें वहीं रहती | इस प्रकार सुल्यों के उतार-अद्टाव को रोकने में 
'एकत्रीकरण का बहुत अधिक सहयोग रहता है। 

3. वस्तुओं का प्रमारीक्षण तथा अंजीकरण सम्भव--कृषि पदार्थों में 
बस्तुओं के प्रमापीकरण और श्रे णीकरण दी बड़ी महत्ता है, और यद एक बडी मात्रा 
'में इकटदा करने के बाद अधिक कुणनता व कम खर्चे पर सम्पन्न किया जा पकता है। 
इस प्रकार एकत्रीकरण के कारण वस्तुओं का प्रमापीकरण एवं प्ले जीउरम सम्भव हो 
जाता है । 

4. संप्रहण-व्यय में कंप्ती--बड़ी मात्रा में वस्तु को बेचने छिए अन्तिम रूप 
"देने में जिनमें माल साफ करने व माल को बनाने की अनेक क्रियायें सम्मिलित हैं, 
कम व्यय पड़ता है । यह एकत्रीकरण द्वारा ही सम्भव है । 

3. माँग एवं पूति सें सन्‍्त॒लन सम्भव--एकत्रीकरण के द्वारा समय-समय पर 
'होने वाले मांग व पूर्ति के मध्य के असंतुलनों को दूर किया जा सकता है । 

0. बाजार का विस्तार--एकतन्रीकरण होने से माल को दूर-दूर तक भेजा 
“जाकर पूर्ति पूर्ण की जा सकती है। अतः बाजार का विस्तार होता है। 

7. उपभोक्ता को सुविधा--आजकल एकनत्रीकरण करने वाली संस्थायें स्वयं 
-ही लोगों की आवश्यकताओं के अनुमानों पर एकत्रीकरण करती रहती हैं जिससे उप- 
भोक्ताओं को कोई कठिनाई नहीं होती । 

8. कृषि एवं उद्योग दोनों सें समभ्भव--एकत्रीकरण कृषि व उद्योग दोनों क्षेत्रों 
में महत्वपूर्ण है, और कई मध्यस्थों के सहयोग से किया जाता है। कृषि क्षेत्र में 
ड्सका महत्व और भी अधिक है क्योंकि कृषि श्रेत्र में एकत्रीकरण की समस्या कठित 
और जटिलतम रूप ले लेती है । हे 


हि 
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प्रदन0. वैज्ञानिक क्रमा की परिभाषा दीजिये । एक बड़े . व्यवसाय में 
उत्पादन परिव्यथ लेखों तथा विक्रय की योजनाओं में यह किस प्रकार सहा- 
यक होता है ? 
6७॥78 'इठांदा0० शिएाणी4४78. सिं०फ 60658 70 069 7 79700- 
घछा079, ०08078 &॥0 5067768 07 8 92 990878%8 ? 
उत्तर-- सामग्री का वेज्ञानिक क्रय 
($णंध्तातत० शिकरी5आं।ड ० 'रैशवा०795) 
अर्थ--क्रय करना वास्तव में एक कला ही है। कुशलता से क्रय करके 
उपक्रम के उत्पादन व्यय में पर्याप्त कमी की जा सकती है। क्रम से हमारा तात्पर्य , 
“क्रय की जाने वाली वस्तुओं की किसमें, सात्रा, क्रम करने का समय व उन स्रोतों 
का जिनसे उनका क्रय जिया जाबे, के चुनाव के मिर्णय करने से होता है ।” सरल 
शब्दों में, क्रय करने का अर्थ खुले बाजार में जाना, किसी वस्तु का न्यूनतम मूल्य 
पता लगाना तथा इस मूल्य पर बेचने वाले विक्र ता का चुनाव करना है । डॉ. बाल्दसे 
के शब्दों में, वैज्ञानिक क्रय से आजय किसी उत्पादन के निर्माण में प्रयोग की जाने 
वाली उचित सामग्रियों, मशीनों, उपकरणों एवं स्टोसे को प्राप्ति से है, जिनकी किस्म, 
मात्रा, मूल्य एवं खरीद का समय सब विचारादीन उद्देश्य के अनुरूप हों ।” 
अलबर्द एवं बीटदोी के मतानुसार--'क्रेय करने से आशय किसी निर्माणी 
संस्थान की साज-सज्ता, भरण-पोषण एवं संचालन के लिए आवश्यक सामग्रियों 
स्‍्टोर्स, मशीनें, उपकरण एवं सेवायें प्राप्त करने से है।” 


वेज्ञानिक क्रय के उहू श्य 

() सर्वोत्तम कीमत पर (आवश्यक नहीं कि सबसे सस्ती कीमत हो) एक 
दी हुई मात्रा एवं क्रिसम्म की सामग्रियाँ खरोदना। (2) ऐसी सामग्रियाँ खरीदना 
जो उत्पादन एवं उद्देश्य के लिए सबसे अधिक उपयुक्त हो । (3) उत्पादन विभाग की 
मांग आने से पर्याप्त पढिले ही एक कार्यक्रम के अनुसार सामग्रियाँ खरीदना जिससे 
उत्पादन कार्य में रुकावट नहीं आवे । (4) इतनी मात्रा में माल खरीदना कि न तो 
स्टाक में अधिक होने से पू जी बेकार फंसी रहें और न इतना ही कम रहे कि उत्पा-. 
दन के लिये नियमित पूर्ति में कठिनाई पड़े | (5) पर्याप्त अच्छी किस्म की सामग्री: 
खरीदकर उत्पादन का गुण बढ़ाने में सहायक होना ! 


।॒ वेज्ञानिक क्रय का महत्व एवं लाभ 

वेज्ञानिक क्रय का आधार महत्व है । इसका महत्व एवं लाभ निम्न कारणों 
से हर ) विक्रय उचित कीमत पर तब ही सम्भव होगा जबकि उत्पादन के 
निर्माण में लगने वाली सामग्रियाँ उचित कीमत पर क्रय की जावें । (2) क्रय 
विभाग की कुशलता पर विनियोजना की उलट-फेर निर्भर है । (3) अन्तिम उत्पादन 


तमी अच्छी किस्म का हो सकता है जबकि सामग्री की किस्म अच्छी हो, क्योंकि 
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अन्तिम उत्पाद की किस्म बहुत हद तक सामग्री की किस्म पर निर्भर करती है। 
इसके लिये वैज्ञानिक क्रय की आवश्यकता होती है । (४) उत्पादन विभागों को 
सामग्री की यथासम्भव उपलब्धि भी वंज्ञानिक क्रय पर ही निर्भर करती है। 
(5) एक वैज्ञानिक क्रय प्रणाली के द्वारा ही यह सम्भव हो सकता है किनतो 
सामग्री इतनी अधिक मात्रा में खरीदी जाये कि वह लम्बे समय तक गोदामों में पड़ी 
रहे, और इस प्रकार पू जी बेकार फँसी रहे और न ही इतनी कम मात्रा में या देर से 
खरीदी जावे कि सामग्री के अभाव में उत्पादन कार्य में रूकावट आवे। (6) बाहरी 
एजेन्सियों से सम्पके होने के कारण क्रय विभाग कस्पती को यह सलाह दे सकता है 
कि कौनसी नई सामग्रियाँ अपेक्षाकृत लामदायक रहेंगी या किन नये उत्पादों का 
निर्माण प्रारमभ्म किया जावे, कीमत की प्रवृत्ति कैसी चल रही है आदि। (7) अपने 
बाहरी संसार के अनुमव के आधार पर क्रय विभाग कम्पनी को उत्पादन योजना 
बनाने में भी महत्वपूर्ण परामशे दे सकता है । 
अच्छी क्रय-नोति के अनिवाये तत्व या क्रय के सिद्धान्त 

एक अच्छी क्रय-तीति के अनिबायें तत्व या क्रय के सिद्धांत या गुण निम्न- 
लिखित हैं--- 

. उचित सुल्य पर क्रय किया जावे--उचित मुल्य वह होता है जो क्रेता 
व विक्र ता दोनों के हृष्टिकोग से उचित हो । उचित मूल्य का अर्थ यह है कि सामग्री 
का मूल्य प्रतियोगितापूर्ण होना चाहिए तथा उसकी शर्तों आसान एवं उचित होनी 
: चाहिए । इसका अर्थ न्यूनतम मूल्य से नहीं है । सामग्री के गुण, स्थायित्व, सुयुर्दंगी 
का समय एवं स्थान विक्रय के पश्चात्‌ सेवायें आदि तत्वों. को. विचार करके उचित 
मुल्य पर ज्ञात किया जाता है। क्रय का यह सबसे महत्वपूर्ण तत्व या सिद्धान्त है, 
क्योंकि उपक्रम का लाभ बहुत कुछ इसकी उपयुक्तता पर निर्भर करता है। उचित 
मूल्य पर सामग्री का मिलना बहुत कुछ क्रय विभाग की योजना तथा अनुभव पर 
निर्भर करता है। 

2. उचित गुण वाली वस्तु का क्रय किया जाबे--गुण के अन्तगंत देखी 
जाने वाली बातें हैं--ऋलाकारी, आकार, डिजायत, नमुना, रंग आदि। जो भीं 
सामग्री खरीदी जावे वह आवश्यकता के अनुसार उचित शुण की होनी चाहिए। 
औद्योगिक संस्थाओं में यह सामग्री उत्पादन की आवश्यकताओं के अनुरूप होनी 
चाहिए । इसके विपरीत, व्यावसायिक संस्थाओं में यह ग्राहकों की मांग के अनुसार 
होना चाहिए । इस सम्बन्ध में एक बात का ध्यात रखना आवश्यक है कि सर्वश्रेष्ठ 
गुण की सामग्री सदेव से उचित नहीं होती है। किसी-किसी कार्य के लिये सर्वश्रेष्ठ 
गुण की सामग्री उचित रहती है तो किसी दूसरे कार्य के लिये घटिया किस्म का 
माल । देनिक प्रयोग की वस्तुओं के क्रय के लिये क्रय विभाग को छूट दी जानी 
चाहिए कि वह एक श्रेष्ठ गुण का माल क्रय करले। अन्य सामग्री के लिये क्रय 
विभाग को सम्बन्धित विभाग से गुणादि के लिये निर्देश प्राप्त करना चाहिए । 
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वास्तव में आवश्यकता इस बात की है कि कुछ विभाग की क्रय योग्यता तथा सामग्री 
विशेषज्ञ के विशिष्ट ज्ञान के मध्य तालमेल बैठाया जाये। समग्रियों के का गुण 
की होने से कच्ची सामग्री एवं खराब हुए काम की मात्रा के सम्बन्ध में होने वाले 
अपव्यय कम हो जाते हैं। निर्माण क्रिया निर्बाध एवं समान गति से होती रहती है 
और विक्रय में सुविधा रहती है । 

3. उचित मात्रा में क्रय किया जावे---एक समय में वस्तुओं का क्रय उचित 
मात्रा में क्रिया जाना चाहिए । एक साथ इकट्ठा क्रय करने से सामग्री कुछ कम मूल्य 
पर मित्र जाती है, उसकी ढहुलाई आदि पर कम ब्यय होता हैं एवं हाथ में काफी 
स्टॉक रहने से उत्पादन विभाग को शीघ्र ही सामग्री पहुँचाई जा सकती हैँ पर इससे 
बहत समय तक कार्यजील पूंजी उलझी रहती है, सामग्री के क्षय एवं अग्रचलित हो 
जाने का सदा डर भरा रहता हैं तथा यह सामग्री गोदाम में मूल्यवान जगड् भी घेरती 
है । इसके विपरीत, छोटी खेपों में क्रय करने से पूजी की बचत होती है, सामग्री के 
क्षय होने का समय बीतने के साथ अप्रचलित हो जाने का डर नहीं रहता हैँ तथा 
गोदाम में स्थान मी कम घिरता हैं पर निम्न स्थितियों में सामग्री को इकटठा क्रय 
किया जा सकता हैं (0) जहाँ सामग्री की लागत कुल लागत का बहुत बड़ा अंश 
होती है । (7) जहाँ सामग्री का बहुत बड़ी मात्रा में निरन्तर उपयोग होता रहता 
है एवं (70) जहाँ निर्माण प्रक्रिया में विशेष परिवतेत होते की सम्मावना नहीं होती॥ 
साधारणतया खरीदी हुई सामग्री की मात्रा न तो इतनी कम ही होनी चाहिए कि 
यथासम्मव उत्पादन विभागों को सामग्री न पहुँच सके और न इतनी अधिक होनी 
चाहिए कि व्यथे में ही उसमें पू जी लगी रहे और उसका छास होता रहे । एक समय 
में क्रय की जाने वाली उचित मात्रा वह है जो सामान्य माँग. वित्तीय साधनों, बाजार 
की दशाओं एवं विक्रय-फेर की दृष्टि से उपयुक्त हो । 

4. उचित समय पर क्रय किया जावे--क्रय के सम्बन्ध में समय भी एक 

हत्वपूर्ण तत्व है । यह आवश्यक है कि किसी कार्य के लिए जिन-जिन सामग्रियों की 
आवश्यकता हो, बह सब समय पर आ जावे जिससे उत्पादन कार्य में देरी न हो ४ 
अतः उचित समय से यह तात्पयं है कि सामग्री का स्टॉक जब न्यूनतम सीमा के करीब 
हो, सामग्री का क्रय किवा जावे। सामग्री क्रय करते का उचित समय वह है जब 
उसकी आबब्यकता हो, उसको क्रय करने के लिए पर्याप्त धन हो तथा जब वह 
आसानी से मिल सकती हो। 

>- उचित ख्रोत से क्रय किया जावे--सामग्री क्रय करते समय यह भी 
निश्चित करता होता है कि सामग्री किस विक्रेता से खरीदी जाये । सामग्री क्रय 
करते समय यह भी नितान्त आवश्यक है कि जिस विक्रेता से वह खरीदी जा रही है 
वह अच्छी किस्म तथा सन्तुष्टि का माल, नियत समय पर तथा उपयुक्त शर्तों, जैसे-- 


उधार, कमीशन आदि पर दे सकता हैं कि नहीं। अत: सुस्थापित फर्मों से सामग्री 
क्रय को जानी चाहिये। 
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6. क्रय की गई सामग्री कां सत्यापत---क्रय की गई सामग्री की जाँच का काम 
प्रायः प्रात करने वाले विभाग द्वारा किया जा सकता है । प्राप्तकर्ता विभाग सामान्यतः 
स्‍्टो विभाग की ही एक शाब्वा होंती है । 

क़य के प्रकार 

उपक्रम की आवश्यकताओं एवं नीतियों तथा बाजार की स्थितियों से क्रय का 
तरीका प्रभावित होता है । क्रय के प्रमुख ढंग या प्रकार निम्नलिखित हैं-- 

. बाजार के अनुसार क्रय-बाजार के अनुसार क्रय करने का अर्थ यह है कि 


जब भी बाजार की परिस्थितियाँ अनुकूल हों अर्थात्‌ मूल्य कम हों तब ही क्रय करना ! 


ऐसे क्रय में बाजार की परिस्थितियों का ध्यान रखा जाता है त कि एक पूर्व निर्घा- 
रित कार्यक्रम के अनुसार या एक निर्धारित अवधि के लिए क्रय किया जाता है । ऐसे 
क्रय में कम मूल्य पर सामग्री प्रास हो जाती है एवं उत्पादन की तुरन्त आवश्यकताओं 
के अनुसार ही क्रय करना आवश्यक नहीं होता पर वाजार की परिस्थिति का अनुमान 
गलत हो जाने पर अपेक्षित राम के स्थान पर हानि होने की सम्भावना रहती है । 
सामग्रीं के क्षय या अप्रचलित हो जाने का डर रहता है साथ ही गोदाम में सल्यवान 
जगह घिरी रहती है। 

2. परिकल्पतवात्मकृ क्रम--परिकल्पनात्मक क्रय का जाशय ऐसे क्रय से है कि 
जब बाजार में सामग्री का मूल्य कम हो तब उत्पादन की आवश्यकताओं से कहीं अधिक 
इस उद्देश्य से क्रय ऋरना कि जब वाजार में तेजी आवेगी तो अधिएयांश सामग्री लाभ 
पर बेच दी जायगी । परन्तु साधारणतः सद्टे से ऐसे क्रय में लाभ उठाना क्रय विभाग 
का काम नहीं है अतः ऐसे क्रय को हतोत्साहित करना चाहिए। क्योंकि ऐसे क्रय में 
बाजार मूल्य अनुकूल होने पर ही अधिक लाभ कमाया जा सकता है अन्यथा लाभ के 
स्थान पर हानि हो सकती है। फिर सामग्री के क्षय या अप्रचलित हो जाने का डर 
रहता हैं । गोदाम में मुल्यवान जगह घिरी रहती है एवं विशाल मात्रा में प्जी 
फंसी रहती' है । 

3. अवुबन्ध के अनुसार क्रपय--ऐसे क्रय में सामग्री विक्रेता से निश्चित समय 
तक निरिचत मात्रा में तथा निश्चित मूल्य पर सामग्री की पूर्ति करने के अनुबन्ध किये 
जाते हैं। इस प्रकार के अनुबन्धों का उद्देश्य निश्चित मुल्य पर वर्ष भर कच्ची सामग्री 
की उपलब्धि की व्यवस्था करना है। इससे संयंत्र में सामग्री का निरच्तर प्रभाव बना 
रहता है। सरकार इसी प्रकार से सामग्री क्रय करती है । इससे सामग्री की पृति के 
लिये निविदा आमन्त्रित किये जाते हैं तथा न्यूनतम मुल्य वाले निविदा स्वीकार कर 
लिये जाते हैं, इस प्रकार के अनुबन्धों को रोक अनुबन्ध कहते हैं । 

4. सोदेबाजी से क्रय करना--ऐसे क्रय से क्रेता बाजार में जाकर उत्पादकों 
या विक्रताभों से सौदेबार्जी करता है। जूते के निर्माता इसी प्रकार से सामयी क्रय 


करते हैं । 
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सामग्री क्रय करने की कार्यविधियाँ एवं नोतियाँ 

सामग्री क्रय करने की कार्यविधि में निम्नलिखित कदम सम्मिलित रहते हैं-- 

]. क्रय का सांग-पत्र या क्रय का अधिकार देना-क्रय काये क्रय के माँग-पत्र से 
आरम्भ होता है। क्रय माँग-पत्र क्रय विभाग को सामग्री के क्रय के लिए आदेश देने 
का अधिकार देता है | इसमें यह बतलाया जाता है कि कितनी सामग्री प्लान्ट में कब 
और कहाँ चाहिए । 

4, निर्खे प्राप्त करता--क्रेय के लिए अधिकार मिलते पर क्रय विभाग पूर्ति 
के स्नोतों से सम्पर्क स्थापित करता है और उप्तसे कीमत, सुपुद्दंगी, मात्रा, सामग्री का 
पूर्ण विवरण एवं निर्ख माँगता है । 

3. आईर देवा-निर्ख आने पर क्र ता उस विक्रेता का चुनाव करता है, जिससे 
कि सामगी खरीदी जावेगी | फिर उसे क्रय आदेश दिया जाता है । इस आदेश में 
सारो सूचनाएं तथा शर्तें जैसे-विक्र ता का नाम, पता, सामग्री की मात्रा, मूल्य, सामग्री 
पहुचाने का स्थान एवं समय आदि स्पष्टतः बतलाए जाते हैं। प्रायः क्रय आदेश की 
5-0 प्रतियाँ प्रयोग की जाती हूँ । 

<. अनुसरण--प्रामश्री के क्रय करने में अनुसरण का कार्य भी करना पड़ता 
हैं। अनुसरण विक्र ता को विक्रय की शर्तों के अनुसार सामग्री भेजने के लिए तकाजाः 
करने को क्रिया ह्तों हे । 

०. निरीक्षण--प्तामग्री की प्राप्ति के पश्चात यह देखने के लिए कि वह किस्म, 
मात्रा तथा अन्य बातों में आडंर की शर्तों के अनुसार है या नहीं उसका निरीक्षण 
करना बावश्यक हाता है । (८ 





प्रभन . “माँग की उत्पत्ति का कार्य तोन प्रशुख आकृति लेता है--व्यक्तिगत बिको, 
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७७६५ (8७|[ए. 
उत्तर : माँग की उत्पत्ति से आशय (?०४४४४४ ०0 [000870 (48807 )--- 
विशाल पंमाने के उलादन व भ्रतिस्पर्ड्धा के इस युग में वस्तुओं और सेवाओं को विशाल 
पमाने पर बेचने के लिए उतकी माँग को उत्पन्न करना अति आवश्यक है। कुछ 
वस्तुड बस: >अताज, कपड़ा, मकान आदि की माँग तो स्वयं ही पायी जाती है केवल 
इन माँगों को पूरा करने के लिए वस्तुओं के क्र ताओं तक पहुँचने भर की आवश्यकता 
होती हैं। किन्तु बहुतनसी वस्तुयें ऐसी होतो हैं जिनकी माँग को उत्पन्त करना 
सिज हे । जस नया निर्मित मशीन, नई प्रकाशित पुस्तकें व अन्य आराम व विला- 
सताओं की वस्तुएं ग्री माँ : पैदा नहीं लक पै 
आप | इनका माँग स्वतः पैदा नहीं होती बल्कि पैदा करनी 
ड्ती है । माँग की उत्पत्ति को परिभाषित करते हुए ट्सले, क्लार्क एघं क्लाक॑ 
हिला, “के से; कामिपद महंणो: बेर वह हुए दुसले, कक्‍्लाक एवं ब्लाक ने 
| ” »मश्नद मूल्यों पर बेचने के उद्देश्य से किए गए व सब विशेष 


विपणन के काये] [37 


प्रयत्न जो वस्तुओं को प्रास करने की इच्छा में वृद्धि कर सकें, मांग की उत्पत्ति के रूप 
में परिभाषित किये जा सकते हैं ।”! 


दुसले, कला एवं कला ने मांग की उत्पत्ति के निम्न उह श्य बतलाये हैं--- 
() जनता जितना उपभोग करती है उससे अधिक उपभोग करने लगे। 


(#) जिन वस्तुओं का उपभोग करती है उनके स्थान पर अन्य वस्तुओं का 
उपभोग करने लगे । 


(४7) एक ही प्रकार की वस्तुओं में से किसी विशेष वस्तु को खरीदे; या 
किसी विशेष विक्र ता से ही वस्तु खरीदे आदि । 


परिवहन साधनों व शिक्षा का विकास हो जाने से मांग2 उत्पन्न करने का क्षेत्र 
भी विस्तृत होता जा रहा है। मांग उत्पन्न करने के विभिन्न तरीके हैं। इनमें मुख्य 
निम्नलिखित हैं--- 


. बिक्री करने वाले कर्मचारियों के सहयोग से या व्यक्तिगत बिक्री 


(90 ंल्ंध्राणा 9ए $865ाला 07 ?िश5०ा४ $थांपड) 
2. विज्ञापन के सहयोग से (80ंलाधथांणा 97 &0ए०४7ंञंगढ) । 
3. विक्रय प्रवर्तेत (89]68 97070707) । 


, बिक्री करने वाले कमंचारियों के सहयोग से (50० 99 $203- 
704)--यह मांग उत्पन्न करने का सबसे पुराना तरीका है। आज भी छोटे-छोटे 
व्यापारियों द्वारा इस तरीके को अपनाया जाता है । इस बिक्री के तरीके के अन्तगंत 
कुछ कुशल बिक्र ताओं को रखा जाता है। ये लोगों से सम्पर्क स्थापित कर वस्तुओं 
की मांग उत्पन्न करने का प्रयत्न करते हैं। इसके अन्तगंत ग्रेहकों को वस्तु के नमूने 
(88705) दिखाये जाते हैं तथा उसकी कार्य-प्रणाली आदि का प्रदर्शन व विवेचन 
किया जाता है। कभी-कप्मी वस्तु उसी समय बेच दी जाती है और मूल्य प्रात कर 
लिया जाता है तो कभी-कभी आडेर ले लिया जाता है जिसकी पूर्ति निर्माता के द्वारा 
बाद में कर दी जाती है । ग्राहक को आकर्षित करना और उसको वस्तु खरीदने के 
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लिए वाब्य कर देता विक्रेता के व्यक्तिगत गुगों पर निर्भर करता है । वर्तमान प्रति- 
'ज्लद्धां के युग में ग्राहकों को ही व्यवहार का केन्द्र-बिन्दु माना जाता है। 
ग्राहक के प्रति विक्रेता का व्यवहार सौम्य एवं मधुर होना चाहिए । प्रो. रसल (?70९. 
[९७५५७॥)) ने लिखा है कि “कर्मचारियों द्वारा विक्रय अर्थात्‌ व्यक्तिगत विक्रय मानव 
के उन गुणों की ओर इशारा करता है जिससे विक्र ता क्र ता की इच्छा को आवश्यकता 
में आसानी से परिवर्तित कर उसको खरीदने के लिए प्रेरित करता है । हे यह वह 
कला है जिसके द्वारा क्र ता को केवल माल ही नहीं बेचा जाता बल्कि उसमें माल के 
प्रति उतनी ही श्रद्धा उत्पन्न कर दी जाती है जि 'नी कि विक्रेता स्वयं रखता है । इस 
प्रकार यह क्रता की आवश्यकताओं को अपनी वस्तुओं और सेवाओं हारा सन्तुष्ठ 
करता है ।”! रिपले (+0759) के शब्दों में "यह वहु शक्ति है जिसके द्वारा असंख्य 
व्यक्तिया का प्रसन्नतापूर्वक तथा स्थायी रूप सन क्रय करने के लिये अनुग्रह किया 
जाता हु ।४ 

<. विज्ञापन के सहयोग से (80॥050079 99 3(ए०प्रं४॥78)--स्ाधारण 
शब्दों में विज्ञापन का अर्थ कित्ती वस्तु विशेष का ज्ञान कराने से है। आरम्भ में 
विज्ञापन से तात्यव केवल सूचना देता' माना जाता था। परन्तु आजकल विज्ञापन 
केवल सूचता देने का साथन मात्र नहीं है, यह बिक्नी बढ़ाने का साधन भी है। 
प्रो० वेक्‍्स्टर के शब्दों में, “कित्ती भी प्रकार की कोई सार्वजनिक घोषणा जिसका 
उद्देहय प्रत्यक्ष एवं अप्रत्यक्ष रूप से किसी भी वस्तु के विक्रय. आदि को बढ़ाने, किसी 
सिद्धांत एवं विचार की ओर सार्वजनिक ध्यान को आकर्षित करने एवं जनता को एक 
विशेष प्रकार से कार्य करने के लिये अनुरोध करने से हो, उसे विज्ञापन कहते हैं । 
अमरीका को सार्केटिग एसोसियेशन की परिभाषा समिति के अनुसार, विज्ञापन का 
अर्थ है--विचारों, वस्तुओं या सेवाओं का एक स्पष्ट प्रतिपादक के द्वारा धन खर्च 
करके किया गया कोई व्यक्तिगत प्रवरततेत या प्रस्तुतीकरण ।”3 
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उक्त परिभाषाओं से स्पष्ट होता है कि विज्ञापन अव्यक्तिगत ()२०7०»०४०0॥&/) 
होता है। यह संस्था के सन्देश को अधिक लोगों तक पहुँचा सकता है और उन्हें इसकी' 
वस्तु अथवा सेवा को स्वीकार करने के लिए प्रेरित कर सकता है । 

विज्ञापन के उद्देश्य--व्यापारिक जगत में विज्ञापन का बहुत महत्व है । 
विज्ञापन का उद्देश्य उत्पादन तथा वितरण की प्रतिशत लागत में कमी करना है । 
विज्ञापन के निम्नलिखित मुख्य उद्देश्य हो सकते हैं--- 

(3) नव-निर्मित वस्तुओं के गुणों और उपयोगिता के सम्बन्ध में जनता को 

जानकारी देना । 

(४) वस्तुओं की उपयोगिता के संबंध में संशयों को दूर करना और स्थाना- 

पन्न वस्तुओं वो हतोत्साहित करना । 

(0) नयी माँग पैदा करना । 

(9५) वस्तुओं की मांग में वृद्धि करना । 

(५) व्यापारी सम्बन्धों में सुधार करना । 

ई. एफ. एक. ब्रच. (8. £#. 7.. 57607) ने विज्ञापन के उद्देश्य में लिखा है 
कि “विज्ञापन का उद्देश्य उत्पादक को लाभ पहुँचाना, उपभोक्ता को शिक्षित करना, 
विक्न ता की सहायता करना, स्पर्धा को समाप्त कर व्यापारियों को अपनी ओर आक- 
घित करना और सबसे अधिक तो उत्पादक और उपभोक्ता के सम्बन्ध अच्छे 
बनाना है । 

विज्ञापन के विभिन्‍न साधन (427कशषि०7८ 776695 07 0१ए ॥50778प )--- 
विज्ञापन के साधन अथवा माध्यम से हमारा अभिप्राय वस्तुओं एवं सेवाओं की क्र ता 
तक स चना पहुंचाने के सभी उपकरणों एवं विधियों से है। विज्ञापन के माध्यम से 
सही चुनाव पर ही विज्ञापन की सफलता निर्भर होती है। आजकल विज्ञापन के 
विभिन्‍न तरीके प्रचलित हैं जिनका वर्गीकरण निम्न प्रकार से किया जा सकता है--- 


(7) समाचा रपत्रीय विज्ञापन (07655 :0ए67४5७7767/) । 

(7) बाह्य या दीवारों के विज्ञापन (0प/6007 9 शा 0ए०788- 
7600) | 

(7) डाक द्वारा प्रत्यक्ष विज्ञापन(7976० पाद्य। 30ए७7 (50767 | 

(।९) अन्य विविध साधन (१७४०८॥७॥60 05 36ए७7४5९77७70) | 
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() समाचारपत्रीय विज्ञापन (९0858 44ए७7॥8७॥07) “आधुनिक युग 
में समाचारपत्रीय विज्ञापन, विज्ञापन का अत्यन्त लोकप्रिय साधन है क्योंकि इसके 
द्वारा सवंसाधारण जनता को वस्तु का ज्ञान हो जाता है। समाचारजपत्र दैनिक, 
साप्ताहिक, पाक्षिक तथा मासिक होते हैं। इनकी भाषा एवं चलन क्षेत्र भिन्‍न-भिन्‍न 
होता है । ये स्थानीय, प्रादेशिक, राष्ट्रीय तथा अन्तर्राष्ट्रीय होते हैं। आजकल कई 
व्यापारी स्वयं ही या संगठित होकर केवल विज्ञापन के लिए समाचार सूत्र प्रकाशित 
करते हैं । प्रत्येक उत्पादक अथवा व्यापारी जो अपनी वस्तु की जानकारी कराने के 
लिए इस साधन को वैज्ञानिक रूप से अपनाता है पूर्णतया लाभ उठाता है, क्योंकि 
इसके द्वारा वस्तु सम्बन्धी सूचना सहस्त्रों व्यक्तियों तक आसानी से पहुँच जाती है । 

समा चारपत्रीय विज्ञापन का वर्गीकरण ((88आं70800०॥ ० )२९छ$४७१ए०० 
&0एकांशं08)--- 

(।) वर्गोंकृत विज्ञापन ((]4&अं7०6 ७0ए७८:४5००7८7) --इस प्रकार के 
विज्ञ ।पन से साधारणतया वस्तुओं के नाम, पते, विवरण, प्राप्ति स्थान तथा अन्य 
विशेषतायें दी जाती हैं । इस प्रकार के विज्ञापन देखने से ग्राहक को वस्तु विशेष का 
पूर्ण ज्ञान हो जाता है । 

(2) अवर्गकृत विज्ञापन (०॥०४४अ१60 230ए४७7४5$श7॥श7-)--इस प्रकार 
के विज्ञापन में केवल वस्तु के गुण तथा निर्माण का नाम दिया रहता है और अन्य बातें 
नहीं दी हुई रहती हैं। इस प्रकार के विज्ञापन का मुख्य उद्देश्य जनता को सूचना 
देना एवं वस्तु विशेष की ओर उनका ध्यान आकर्षित करना होता है। इस प्रकार 
के विज्ञापन सामयिक पत्रिकाओं में बहुत होते हैं। 


समाचार-पत्र अनेक प्रकार के होते हैं। अतः: विज्ञापनदाता को इस बात का 
पूर्ण ज्ञान होना चाहिए कि उन समाचार-पत्रों का प्रचार किस जन-समुदाय का है 
और उनकी क्या आदत अथवा रुचि है। कुछ समाचार-पत्र देशव्यापी होते हैं और 
कुछ स्थानीय होते हैँ । कुछ समाचार-पत्र श्रमिकों में लोकप्रिय होते हैं और कुछ उच्च 
वर्ग के समुदायों में, व्यापारियों में तथा विद्यार्थियों आदि में । विज्ञापन उसी समा- 


न! 


चार-पत्र अथवा पत्रिका में देना चाहिए जिसे उसके ग्राहक अधिक रुचि से 
पढ़ते हों । 
समाचार-पत्नों की किस्स--- 
- ()) दैनिक समाचार-पत्र (>शक्षॉ३ '०णछएथ्एक) : 
(अ) प्रात:कालीन, 
(ब) सायंकालीन, 
(स) रविवारीय। 
(7) साप्ताहिक (४४०७४॥४) । 
(0) पत्रिकायें (१७882॥65) । 
(९) विक्रेताओं के समाचार-पत्र । 
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(2) स्थानीय प्रकाशन । 

(8) महाविद्यालयीन । 

(0) मार्गदर्शिका । 

(70) मासिक । 

(8) पाक्षिक । 

(&) अ्द्ध सासाहिक । 

() बाह्य या दीवारों के विज्ञापन (06007 07 'थैप्रा॥ं (80ए८7४56- 
४0८॥)--विज्ञापन का यह साधन बहुत पुराना है। म्रला (!४णा०) दाब्द का 
अथे दीवारों से होता है इसलिए इसे दीवारी विज्ञापन भी कहते हैं। बाह्य विज्ञापन 
के अन्तर्गत न केवल दींवारों पर चिपकाये जाने वाले विज्ञापन ही आते हैं वरन्‌ 
'पोस्टसे, बिजली द्वारा सजावट करना, बस, ट्रेन तथा द्वाम के विज्ञापन, गलियों ब 
सड़कों के विज्ञापन फलक (876८ प्रण०॥85) आदि भी सम्मिलित किये जाते हैं। 


अधिकांशत: विज्ञापन बाह्य विज्ञापन द्वारा ही किया जाता है। यह बहुत ही 
साधारण भाषा में किया जाता है जिससे सर्वसाधारण की समझ में आसानी से आ 
सके । ऐसे विज्ञापन वस्तु के सम्बन्ध में एक ऐसा वातावरण निर्माण करते हैं जिससे 
कि जनता उसका नाम याद रख सके । इन विज्ञापनों में वस्तु के नाम, उसके एक या 
दो विशेष गुण तथा प्राप्ति स्थान का उल्लेख होता है ! 

दीवारों के विज्ञापन द्वारा केवल स्वेसाधारण के उपभोग एवं आमोद-प्रमोद 
की वस्तुओं का ही प्रचार करता उचित है क्‍योंकि ये विज्ञापन सब प्रकार के उप- 
औक्ताओं को आकर्षिक करते हैं। इस साधन के द्वारा गृहस्थ की वस्तुओं, भोज्य 
'पदार्थों, पेय वस्तुओं, नाच-गान् कार्यक्रम, सकंस, सिनेमा, जूते, कपड़े, लेखन-सामग्री 
ओर खेलकूद जैसे हाकी; फुटबाल, क्रिकेट आदि का बड़े पैमाने पर प्रचार किया 
जाता है। जो वस्तुयें स्वंस्ताधारण के उपयोग की नहीं हैं उनके लिये इस साधन को 
अपनाना उचित नहीं है । जब विज्ञापन करने के लिए सीमित धनराशि हो या किसी 
सीमित क्षेत्र के भीतर ही विज्ञापन करना हो तो यह साधन सर्वोत्तम है। फुटकर 
'विक्र ताओं को आकर्षित करने के लिए इस साधन को अपनाया जाता है। 

(70) डाक द्वारा प्रत्यक्ष विज्ञापन (276० 2 वए९507०7--रिचार्ड 
'मेसनर (रै०0४70 (०४४7०) के शब्दों में, “डाक द्वारा प्रत्यक्ष विज्ञापन विज्ञापन- 
दाता के सन्देश को जो स्थायी छुपा हो, लिखित अथवा विधिवत रूप में हो, 
“नियन्त्रित वितरण द्वारा, सीधे चुने हुए व्यक्तियों तक पहुँचाने का एक साधन है |”! 


अकडेनननपनन "जया सनकी, 
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इसका अर्थ यह है कि इसमें विजश्ञापन कुछ व्यक्तियों को सन्देश समय-समय: 
पर भेजता रहता है। इसका उद्देश्य ग्राहकों के आड्डेर डाक के द्वारा मंगाना है, प्रत्यक्ष 
ग्राहक को दुकान पर आने का तिमन्त्रण देता नहीं है। जिन व्यक्तियों को विज्ञापन-- 
दाता अपनी वस्तुओं से प्रभावित करना चाहता है, उनके पास अपना विक्रय साहित्य 
जैसे सूचीपत्र, पुस्तिकाएँ (800£]08), डाक कार्ड (!शै०ं।ग8 ०७70), विवरण पत्र,. 
फोल्डर आदि डाक द्वारा सीधे भेजा करता है। इस प्रकार का विज्ञापन साधारण: 
जनता के लिए नहीं रहता है । यह कुछ विशेष व्यक्तियों तक ही सीमित रहता है ।. 
जिन व्यक्तियों से प्रत्यक्ष डाक द्वारा सम्पर्क स्थापित करना होता है, उतकी एक सूची 
बना ली जाती है | फ़िर इन्हीं व्यक्तियों को सीधे वस्तुओं के विवरण-प् कुछ समय" 
परचात्‌ मुल्य सूची आदि भेजते रहते हैं। इस प्रकार ग्राहक को डाक द्वारा ही वस्तु 
का ज्ञान कराया जाता है और विश्वास दिलाया जाता है कि वस्तु उनके मनपसन्द 
होगी अन्यथा तिश्चित अवधि में वापिस की जा सकती है। 

(५) अन्य विविध साधन (ऐशी5एशीक्रा8008.. 00ए6/४58॥9708)--- 
विज्ञापनदाता अपने विज्ञापन प्रयत्त को सफल बनाये के लिए विज्ञापन के उक्त. 
साधनों के अतिरिक्त निम्नलिखित विविध साधनों को भी अपनाता है -- 


() रेडियो । ह (2) टेलीविजन । 

(3) मेले व प्रदर्शती । (4) सेण्डविच बोर्ड विज्ञापन । 
(5) सिनेमा स्लाइड, विशिष्ट फिल्‍म । (6) आकाश लेख । 

(7) प्रदर्शन एवं नमूने । (8) नाटकीय कार्यक्रम आदि । 


प्रचार के इस विविध साधनों का प्रयोग तब ही किया जाता है जबक्ति किसी” 
वस्तु का अधिक प्रचार करना हो । भारतवष में मेले एवं प्रदर्शनियों के विज्ञापन का 
इस हृष्टि से विशेष महत्व है। महत्वपृ णे पर्वों एवं तिथियों पर हमारे देश में मेले: 
लगते ही रहते हैं। राज्य एवं केन्द्रीय सरकारें भारत-निर्मित माल के प्रदर्शन हेतु 
समय-समय पर प्रदर्शनियाँ लगाती रहती हैं । 

3. विक्रय ग्रवतंन (586 ए०7०४०४)--विक्रय बढ़ाने की दिशा में; 
किये गये सभी प्रयत्नों को विक्रय प्रवतेन के नाम से पुकारा जाता है । इसके अन्तर्गत 
उन समस्त क्रियाओं को सम्मिलित किया जाता है जिनका उद्देश्य विक्रय वृद्धि 
कस हैँ । जाज डब्ल्यू. हॉप्किस्स (06086 . प्त्फ़ाता॥) के मतानुसार, 
“विज्ञापन को अधिक प्रभावशाली बनाने एवं विक्रय वृद्धि की दिशा में किये गये सभी” 
अयत्न विक्रय प्रवर्वन के अन्तर्गत आते हैं।” द ह 

भोरिस ई. हक्सले के शब्दों में, “विक्रय प्रवर्तन वस्तुओं और सेवाओं के: 
सम्बन्ध में विभिन्न योजनाओं में उसी प्रकार व्यवहार करता हैँ जिस प्रकार किः 


विज्ञापन तथा विक्रय कला | यह इन दोनों क्रियाओं का समान स्तर पर एक 
विस्तार है ।” 
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इस प्रकार विक्रय प्रवर्तन विज्ञापन तथा विक्रय-कला का ही एक विस्तृत" 
रूप है । विज्ञापन, व्यक्तिगत विक्रय, उत्पाद में नवीनता लाना, विक्रय-पुस्तिका का 
प्रकाशन, प्रदर्शनों व प्रति-पत्रकों का विकास, उपदेशक विक्रय व्यक्तियों तथा 
प्रदर्शकों की नियुक्ति, निदर्शवों का वितरण, वाणिज्य प्रदर्शनियों का प्रयोग तथा 
अन्य प्रयस्त, जिनका उद्देश्य विक्रय में वृद्धि करता है, विक्रय प्रवर्तन के अन्तर्गत 
आते हूं । 
विक्रय प्रवतेन के लिये जो विभिन्न उपाय काम में लाये जाते हैं वे हैं-- . 
() विज्ञापन चित्रपठ, (2) चलचित्र ग्रहों में स्लाइड दिखाना, (3) रेडियो व टेली- 
वीजन द्वारा विज्ञापन देना, (4) छाउडस्पीकर द्वारा विज्ञापन, (5) मेले तथा प्रदर्श- 
नियाँ, (6) उपहार वाँटना, (7) विशेष छूट प्रदात करता, (8) नमूने दा सुफ्त वितरण, 
(9) प्रीमियम देता, (0) आकर्षक पैकिंग बनाना, ([4) इनामी प्रतियोंगितायें, 
(2) ग्राहकों को विशेष सेवा प्रदान करना आदि। 2 
प्रइ्त !2. “विज्ञापत व्यापार के लिए केवल वाणिज्य योजना ही नहीं है जिनके 
फारय जनता वस्तुओं को खरीदती है, वह शिक्षात्रद और शिक्षा प्रचारण 
दक्ति है जो उपभोक्ता कौन-सी वस्तु खरीदे, नि३चय करने में सहायता 


करती है ।” इस कथन को समझाइये । 

एडएकात 6 डक्ालशा।604, +30ए९४अं08 $5 70 77876[ए  007र॥- 
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उत्तर--विज्ञापन के द्वारा वस्तुओं को बेचने का प्रयास ही नहीं किया जाता 
है परन्तु अन्य लामों के साथ-साथ यह एक शिक्षाप्रद और शिक्षा-प्रचारण शक्ति भी है 
जो उपभोक्ता कौन-सी वस्तु खरीदे निश्चय करने में सहायता करती है । 

व्यावसाथिक जगत में विज्ञापत को एक दाक्ति का रूप स्वीकार किया जाने 
लगा है (54ए2८+8प6य 45 70ए 27 30068060 70 770 छिए&0685 ए८ए१)-- 
विज्ञापन ने जनता की रुचि को इतना प्रभावित किया है कि वह वस्तु, जिसका विज्ञा-- 
पन नहीं हुआ या जिसका विज्ञापन होना बन्द हो गया, अनुपयोगी बन गई। इसी 
प्रकार उन वितरकों को जिन्होंने विज्ञापन नहीं किया किसी ने न जाना व जिन्होंने 
विज्ञापन करना बन्द कर दिया वे जनता द्वारा भुला दिये गये । अच्छे वितरक वस्तुओं 
के विक्रय हेतु विक्र ताओं को भोजन या अन्य व्यवस्था करने से पूर्व विज्ञापन द्वारा 
उनकी माँग उत्पन्न करने का प्रयास करते हैं। ह 

विज्ञापन वस्तुओं के गुणों का भी परिचय कराता है। विज्ञापन आज के व्या-- 
पारिक जगत का एक अभिन्‍न अंग हो गया है। विज्ञापन के माध्यम से उत्पादक या 
व्यापारी उपभोक्ताओं के जीवन में पहुँचता है और उन्हें विभिन्न वस्तुओं के सम्बन्ध में 
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सूचना देता रहता है । उपभोक्ताओं तथा विक्र ताओं को निरन्तर सूचना मिलते रहने 
'से उनकी माँग में वृद्धि होती है परिणामस्वरूप समाज को रोजगार मिलता है, उसकी 
बाय में वृद्धि होती है तथा उसकी क्रय-शक्ति में वृद्धि होती है । 
अतः स्पष्ट है कि वर्तमान युग में विज्ञापन का प्रत्येक क्षेत्र में बोलबाला है। 
यहाँ तक कि चुनावों में विजय प्राप्त करने, पंचवर्षीय योजनाओं का प्रचार करने, 
नौकरी की तलाश करने, विवाह आदि के लिए भी विज्ञापन का सहारा लिया 
जाता है । 
विज्ञापन के लाभ 
(20एथ्ा42०8 ण॑ 30ए2/7507थ7) 
वर्तमान युग विज्ञापन का युग है । आज प्रत्येक क्षेत्र में विज्ञापन का उपयोग 
“किया जाता है । इसकी उपयोगिता केवल किसी एक वर्ग अथवा क्षेत्र विशेष के लिए 
न होकर सम्पूर्ण समाज तथा क्षेत्र के लिए है। विज्ञापन एवं प्रकाशन का दावा है कि 
“मैं वर्तमान की आवाज हुं”““मैं भूतकाल के आवरण का ताना तथा भविष्य का 
'बाना हूं। मैं शांति और युद्ध दोनों की समान रूप में कहानियाँ बताता हुं''***'**मैं 
प्रकाश, ज्ञान तथा शक्ति हूं।” 
*'॥ का। ६06 एण08 0700689, 66 |ल'दंत 0 ॥07070फए, ! 7९४०९ 
[70 +86 छ78७ ० 06 9887, ६096 ज्ञ०0० _ 0॥6 प्राण, । ९] ॥6 8070068 ० 
98808 थाएं 0६ ज़' 8857-१० था ध9॥8, [0ज6१86 ॥0 छ0ज़ला,* 
++णैक्ंफ एस 80ए2४६४७7०7६ 2060 एप्रशालापए, 
अध्ययन की सुविधा की हृष्टि से विज्ञापन के लाभों को निम्नलिखित भागों में 
'बाँदा जा सकता है-- 
(अ) उत्पादक्ों एवं निर्माताओं को लाभ 


. उत्पादन व्यय में कमो--उत्पादन के क्षेत्र में भी विज्ञापन का बहुत 
महत्व है। विज्ञापन के फलस्वरूप ग्राहकों की संख्या में वृद्धि होती है तथा वस्तुओं 
की माँग भी अधिक होती है । ऐसा होने से उत्पत्ति एक बहुत बड़ी मात्रा में की जाती 
हैँ । अधिक मात्रा में किसी वस्तु का उत्पादन करने से यह निर्चित हैँ किव 
की उत्पादन मूल्य कम हो जाता है । उत्पादन मुल्य के कम होने से वस्तुओं का 
मूल्य भी कम हो जाता है। इससे ग्राहकों और विक्रेताओं दोनों को ही लाभ 
रहता हैं । । 

2. नव-निम्मित वस्तुओं की माँग में वृद्धि--विज्ञापन के द्वारा जनता को 
नव-निर्मित वस्तुओं का ज्ञान कराया जाता है । आज का युग प्रतिस्पर्धा का युग है। 
ऐसे समय में आवश्यक है कि अपनी वस्तुओं के गुणों को इस प्रकार से बताया जाये 
कि ग्राहकों पर यह प्रभाव पड़े कि जो भी वस्तु चलन में आई है वह अवश्य ही 
पहली वस्तुओं की अपेक्षा अच्छी होगी। ऐसा हो जाने से पुरानी वस्तुओं की माँग 
कम हा जाती हैँ तथा नई बस्तुओं की माँग बढ़ जाती हैं । यह सब कुछ विज्ञापन की 
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कला के ऊपर निर्भर है। विज्ञापन के द्वारा ग्राहकों को वस्तु सम्बन्धी पूर्ण जावकारीः 
करा देनी चाहिये | ऐसा करने से वस्तुओं की माँग में वृद्धि होती है। 

3. अस्वस्थ प्रतिस्पर्द्धा का विनाश--वस्तुओं का विज्ञापन विभिन्न व्यापारिक 
संस्थाओं द्वारा पृथक-पृथक तो किया ही जाता है किन्तु उतका सामूहिक विज्ञापन भी: 
होता है। सामूहिक विज्ञापन से अस्वस्थ प्रतिस्पर्दा समाप्त हो जातो है और 
समय की भी पर्यास बचत हो जाती है उदाहरणार्थ वनस्पति घीव सीमेंट का 
विज्ञापन । 


4. बस्तुओं के लिए स्थायी साँग--विज्ञापतन एक ऐसा साधन हो गया है 
जिसके द्वारा किसी वस्तु की माँग को स्थायी रखा जा सकता है। उदाहरण के लिये 
हम चाय! को लेते हैं। समाचार-पत्रों में इस प्रकार का विज्ञापन निकला करता है कि 
“ब्र क बाण्ड चाय पीजिये--यह गरियों में ठंडक और जाड़ों में गर्मी पहुँचाती है ।' 
अनेक लोग इस प्रकार के विज्ञापनों से प्रभावित होकर बारहों महीने चाय पीने लगते 
हैं। इससे चाय की माँग स्थायी बन जाती है । 


>. व्यवसाय को ख्याति में वृद्धि--विज्ञापन से केवल वस्तुओं का ही प्रचार 
नहीं होता है, निर्माताओं एवं विक्रेताओं का नाम भी साथ में प्रत्येक की दृष्टि में 
आता है और इस नाम की इतनी ख्याति हो जाती है कि भविष्य में भी यदि किसी 
नवीन' वस्तु के साथ उस नाम का प्रयोग किया जाता है तो वह वस्तु आसानी से 
बिक जाती है। उदाहरण के लिए आज गोदरेज' का नाम सिर्फ स्टील फर्नीचर के 
साथ ही नहीं लिया जाता है वरन्‌ तालों, साबुन तथा तेल के साथ भी छिया 
जाता है । 

6, विक्र ताओं को छाभ--विज्ापन' से विक्र ताओं का कार्य अति सरल हो 
जाता है । उसका यह कार्य है कि वे उपभोक्ताओं और दुकानदारों को अपनी वस्तुओं 
के गुणों को समझाकर प्रभावित करें एवं विक्रय-वृद्धि करें। उनका यहं कार्य बहुत 
कुछ विज्ञापन द्वारा सरल हो गया है। अब उन्हें वस्तू के गुणों को समझाने की 
बहुत अधिक आवश्यकता नहीं रहती है क्‍योंकि यह कार्य विज्ञापन द्वारा हो 
जाता है । अब तो उन्हें केवल माल का आदेश प्राप्त करने का ही कार्य बाकी रह 


गया है । इससे स्पष्ट है कि विज्ञापन के द्वारा विक्रेताओं को बहुत प्रोत्साहन 
मिलता है । 


7. उत्पादन में गति--विज्ञापन द्वारा वस्तुओं की माँग में वृद्धि होती है और 
इस प्रकार वे बड़ी मात्रा में बिकने लगती हैं। इस विक्रय वृद्धि के कारण उत्पादन 
अधिक मात्रा में होने लगता है और उत्पादकों एवं वितरकों आदि के लाभ में वृद्धि 
हो जाती हू । ' ह 

8. वस्तु के प्रति विश्वास तथा ग्राहकों की नियन्त्रण साँग--विज्ञापन के 
द्वारा जनता में वस्तु के प्रति विश्वास उत्पन्न हो जाता है। विभिन्‍न प्रकार के विज्ञापनों 
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को देखकर दुकानदार और उपभोक्ता इस बात काजबुप्तान हा लेते हैं कि किस 
-बस्त में अधिक गुण है एवं किसमें कम । विज्ञापन से पूर्व यह कार्य विक्रेता को स्वयं 
करना पड़ता था। उसे विभिन्न प्रकार की वस्तुएँ आ्राहकों को दिखानी पड़ती थीं और 
उनका तलनात्मक वर्णन करने के पश्चात्‌ यह बताना पड़ता था कि उसकी वस्तु स्वे- 
श्रेष्ठ है किन्तु अब यह बात नहीं रही है। इसके अतिरिक्त वस्तुओं की माँग निरन्तर 
होने लगती हैं क्योंकि वस्तु के गुणों से सल्तुष्ट हो जाने के पदचात्‌ प्राहक उसी वस्तु 
को खरीदना पसन्द करेगा । 

9. थोक एवं फुटकर मुल्यों में कमी-उत्पादत व्यय में कमी हो जाने से वे अपने 
पम्वाल को कम मूल्य में थोक विक्रेता को बेचने के लिये तैयार हो जाते हैं अतएवं थोक 
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(आओ) उत्पादकों एवं निर्माताओं को-. उत्पादन व्यय में कमी । 
2, नव-निर्मित वस्तुओं की माँग में वृद्धि । 3. अस्वस्थ प्रतिस्पर्धा का 
विनाश । 4. वस्तुओं के लिये स्थायी माँग । 5. व्यवसाय की ख्याति में 
वृद्धि । 6. विक्रेताओं को लाभ | 7. उत्पादन में गति । 8. वस्तु के प्रति 
बिइ्वास तथा ग्राहकों की नियन्त्रण माँग । 9. थोक एवं फुटकर मूल्यों 
में कमी । 

(ब) उपभोक्ताओं को-!. मध्यस्थों की संख्या में कमी । 2. शिक्षा- 
प्रद एवं ज्ञानवद्ध क । 3. उपभोक्ताओं के श्रम एवं समय में बचत। 
4, उचित मुल्य पर वरतुए प्रात होती हैं। 5. जीवन स्तर में वृद्धि । 

(स) समाज को---!. आजीविका का साधन । 2. स्वस्थ प्रतिस्पर्धा 
का विकास | 3, अन्य क्षेत्रों में सहायक । 4. प्रबन्धकों व मजदूरों को 
प्रोत्साहन । 

(द) मध्यस्थों को---. आय में वृद्धि। 2. समाचार-पत्नों की 
आय में वृद्धि । 3. निर्माताओं तथा उत्पादकों से सम्पके । 


व्यापारी फुटकर व्यापारी को कम मुल्य पर माल देने के लिए तैयार हो जाते हैं । 
साथ ही वस्तुओं का विज्ञापन हो जाने से सभी में आपस में प्रतिस्पर्दा हो जाती है, 
जिसके कारण सभी कम से कम मूल्य पर वस्तु बेचने के लिए तैयार हो जाते हैं । 

(ब) उपभोक्ताओं को लाभ 


विज्ञापन से केवल उत्पादकों व्‌ निर्माताओं को ही लाभ नहीं पहुँचता है वरन्‌ 
उपभोक्ताओं को भी छाभ पहुँचता है । उपभोक्ताओं को निम्नलिखित लाभ होते हैं--- 
!. मध्यस्थों की संख्या सें कप्ोी--मध्यस्थों की एक छरूम्बी कड़ी होने से 
वस्तुओं के मूल्य में बहुत अधिक वृद्धि हो जाती है । इससे उपभोक्ताओं पर भी बुरा 
प्रभाव पड़ता हूँ । विज्ञापत से मध्यस्थों की संख्या में कमी हो जाती है क्योंकि इसके 
द्वारा उपभोक्ताओं से उत्पादनकर्ताओं का प्राय: प्रत्यक्ष संबंध स्थापित हो जाता है । 
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“इसका परिणाम यह होता है कि बिक्रय एवं वितरण व्यय में कमी हो जाती है तथा 
वस्तुओं का मुल्य कम हो जाता है। ऐसा हो जाने से उपभोक्ताओं को कम मूल्य पर 
“वस्तु प्रास हो जाती है तथा बिक्री में भी वृद्धि हो जाती है । 

2, शिक्षाप्रद तथा ज्ञानवद्ध क--विज्ञापन से उपभोक्ताओं को नई से नई 

वस्तुओं के सम्बन्ध में जानकारी श्राप हो जाती है | आजकल व्यापार क्षेत्र बहुत 
“वस्‍्तत हो गया है अर्थात्‌ व्यापार का क्षेत्र अन्तर्राष्ट्रीय हो गया है। ऐसी स्थिति 
में बिना विज्ञापन की सहायता के दुर-दुर की वस्तुओं का ज्ञान बिल्कुल कठिन होता 
-हैं | आजकल विज्ञापन को शिक्षाप्रद 3 ज्ञानवद्ध क बनाने में रेडियो का विशेष 
महत्व है । इसके द्वारा अनेक नवीन बातों का पता चलता है | दिल्‍ली और लखनऊ 
-के आकाशवाणी केन्द्रों से ऐसे प्रोग्राम श्रसारित (किये जाते है जोकि महिलाओं और 
बच्चों के लिए बहुत शिक्षाप्रद एवं ज्ञानवद्ध क होते हैं। इससे यह स्पष्ट है कि 
आधुनिक युग में विज्ञापन का बहुत अधिक महत्व है। 

3. उपभोक्ताओं के श्रम एवं समय में बचत--उपभोक्ताओं को अब अपनी 
आवद्यक बस्तुओं को खरीदने के लिए इधर-उधर भटकने की आवश्यकता नहीं रही । 
“वह विज्ञापन देखकर उपयुक्त वस्तुओं का चुनाव कर लेता है और यह भी जान लेता 
है कि वे वस्तुयें कहाँ से प्रात हैं । वह चाहें तो टेलीफोन या पत्र द्वारा भी इच्छित 
“बस्तुओं का क्रय कर सकता है। इस प्रकार समय व श्रम दोनों की ही बचत 
होती है । 

4. उचित मुल्य पर बसतुरयें प्राप्त होती हैं--विज्ञापन से उपभोक्ताओं को 
वस्तुओं के मूल्यों के सम्बन्ध में जानकारी हो जाती है जिससे वह उचित मूल्य 
चुका कर वस्तु प्रात्त कर लेता है। उससे कोई अधिक मूल्य लेने का साहस नहीं 
कर सकता तथा प्रतिस्पर्धा के कारण कम से कम मूल्य पर अच्छी से अच्छी बस्तु 
“मिल सकती है । 

5. जीवन स्तर में वृद्धि--विज्ञापन से उपभोक्ताओं को नवीन वस्तुओं के 
सम्बन्ध में जानकारी होती रहती है फलत: उपयोग में वृद्धि होती है और इस प्रकार 
“उनके जीवन स्तर में वृद्धि होती है । 

(स) समाज को लाभ 

विज्ञापन से समाज के विभिन्‍न अंगों को प्रत्यक्ष तथा अप्रत्यक्ष रूप से अनेक 
: लाभ होते हैं, जो निम्न हैं--- 

, आजीविका का साधन--आश्थिक दृष्टिकोण से विज्ञापन का निःसन्देह 
अत्यन्त महत्व है। अधिकाँश जनता विज्ञापन एवं तत्सम्बन्धी कार्यों से ही अपना 
जीवन-निर्वाह करती है । विज्ञापन के लिए चित्रादि बनाने के लिये कलाकारों, लेखकों 
व विशेषज्ञों की आवश्यकता पड़ती है। इन लोगों की जीविका का एकमात्र साधन 
“विज्ञापन ही है । आजकल तो कई कम्पनियाँ ऐसी खुल गई हैं जिनका कार्ये विज्ञापन 
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करना ही है । इनका प्रचार विदेशों में अधिक है । अब हमारे देश में भी इनका प्रचार: 
होता जा रहा है। हे 

2. स्वस्थ प्रतिस्पर्धा का विकास--प्रतिस्पर्धा के खुग में स्वस्थ प्रतिस्पर्धा का 
होता छाभकर है। इससे व्यवसाय में वृद्धि होती है। 

3, अन्य क्षेत्रों में सहायक--विज्ञापत का महत्व. केवल उत्पादकों, निर्माणकोंः 
व उपभोक्ताओं के लिए ही नहीं है, वरन्‌ इसका महत्व सामाजिक, राजनीतिक क्षेत्रों" 
में भी है। चुनाव जीतने व सरकारी योजनाओं का प्रचार करने के लिये भी विज्ञापन 
का सहारा लिया जाता है । यदि कोई समाज-सुधारक देश की भलाई के लिए कोई 
कार्य करना चाहता है तो उसके लिए जनता के सम्पर्क में आकर अपने भावों को प्रकट 
करने का सबसे सरल व अच्छा साधन विज्ञापन ही होता है । हि 

4, प्रबन्धकों व मजदूरों को प्रोत्साहन--किसी वस्तु के बारम्बार बिज्ञापन से 
प्रबन्धकों एवं मजदूरों को प्रोत्साहन मिलता है। वे इस बात का प्रयास करते हैं कि 
उन्होंने अपनी वस्तु के जो गुण विज्ञापन में बताये हैं उन्हें पूर्ण रूप से पूरा करें जिससे" 
कि बाजार में उनकी वस्तु की ख्याति कम न हो | प्रबन्धकों एवं मजदूरों द्वारा तैयार 
की गईं वस्तुओं की अधिक बिक्री होने से उन्हें यह प्रेरणा मिलती है कि उनके द्वारा 
किया गया प्रयास सफल रहा और वे भविष्य में उस बस्तु को अधिक अच्छा बनाने: 
का प्रयास करते हैं । 

(द) मध्यस्थों को लाभ 

विज्ञापन से मध्यस्थों को मी लाभ होता है जो निमतर है--- 

. आय में वृद्ध--कोई भी व्यापार चाहे वह छोटा हो अथवा बड़ा बिना: 
विज्ञापन दिये उन्नति नहीं कर सकता | आजकल विज्ञापन को बहुत ही श्रृगारमय व 
चित्ताकर्षक तरीकों में किया जाता है। इससे भ्रहक उनकी ओर आशख्ृष्ट होते हैं और 
इस प्रकार से उनकी बिक्री में वृद्धि होती है । इससे ब्यापारी, आढ़तियों व दलालों. 
को आय में वृद्धि होती है । ह 

2. समाचार-पत्रों की आय में वृद्धि--आधुनिक समय में विज्ञप्ति कराने के: 
लिए प्राय: विभिन्न प्रकार के समाचार-पत्रों व पत्रिकाओं का सहारा लेना पड़ता है । 
इससे उनकी आय में वृद्धि होती है।इस बात का अनुमान लगाया गया है कि: 
समाचार-पत्रों और पत्रिकाओं की आय का लगभग 70 प्रतिशत भाग केवल विज्ञापन: 
द्वारा ही प्राप्त होता है । शेष 30 प्रतिशत भाग केवल पत्र पत्रिकाओं के पढ़ने वालों 
से प्राप्त होता है । इससे स्पष्ट है कि विज्ञापन के द्वारा समाचार-पत्रों व पत्रिकाओं को 
कितना लाभ है। इस छाभ के भागीदार पाठकंगण भी हैं क्योंकि यह विज्ञापन के: 
लाम् द्वारा ही सम्भव है.कि पत्र व पत्रिकाओं को इतने सस्ते मूल्य पर बेचा जा 
सके । यदि समाचारणयत्रों में विज्ञप्ति देता बन्द हो जाय तो यह निश्चित है कि उनका 
मूल्य बहुत बढ़ जायेगा । इसके फलस्वरूप पाठकों की संख्या भी कम हो जायेगी और: 
इंप्से व्यापार को भी हानि पहुँचेगी क्योंकि ग्राहकों को बस्तुओं के विषय में कुछ भी: 
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मालूम नहीं हो सकेगा। अतः हम कह सकते हैं कि विज्ञापन का महत्व समाचार-पत्र- 
पत्रिकाओं के लिए बहुत अधिक है । 

3. निर्माताओं तथा उत्पादकों से सम्पकें--विज्ञापन के द्वारा मध्यस्थ लोग 
निर्माताओं तथा उत्पादवों के सम्पक में आ जाते हैं । विज्ञापन द्वारा निर्माताओं, 
उत्पादकों व बड़े वितरवों आदि के सम्बन्ध में व्यापारियों व उपभोक्ताओं को सूचना 
मिलती रहती है । अतः वे वस्तुओं के सम्बन्ध में परस्पर पत्र-व्यवहार करते हैं अथवा 
व्यक्तिगत रूप से सम्पर्क स्थापित करने का प्रयत्न करते हैं। इससे उनके व्यापारिक 
सम्बन्ध में वृद्धि होती है और सभी पक्षों को लाभ होता है। 

उपयुक्त समस्त विवरण से स्पष्ट है कि विज्ञापन का महत्व आश्थिक, व्यापा- 
रिक, सामाजिक व राजनैतिक सभी क्षेत्रों में है। है 


प्रदत्त 3. “संग्रह माल रखने व रक्षा करने की रीति है| संग्रह की आवश्यकता 
मौलिक रूप से माल के उत्वादत समयों व उपयोग समयों में अन्तर को 
ठीक बिठाने के कारण उत्पन्न होती है। इसका भौलिक कार्य माल को 
रखना व इस सन्‍्तुलन को प्राप्त करना है ।” 
इस कथन की व्याख्या कीजिये, भण्डारों के प्रमुख प्रकार दीजिए और 
भारत में केन्द्रीय और राज्य सरकारों द्वारा भण्डारगहों को सुधारने की 
दिशा में किये गये प्रयत्नों का संक्षेप में वर्णन कीजिये | 
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उत्तर--संग्रेह का अर्थ (४८७०8 ० 880788०)---विपणन कार्यों में संग्रह 
भी एक महत्वपूर्ण कार्य है। संग्रह से हमारा अभिप्राय वस्तुओं को उत्पादन के समय 
से उस समय तक सुरक्षित रखने से है जब तक कि उपभोक्ता उसकी माँग न करे । 
उत्पादन और उपभोग की क्रियाओं के सम्पादन के बीच कुछ समय का अन्तर होता है । 
यह अन्तर कहीं कम और कहीं अधिक होता है। प्रत्येक वस्तु का उत्पादन होते ही 
उपभोग नहीं कर लिया जाता है बल्कि उपभोग के समय तक प्रस्तुत करने के लिये इसे 
कुछ समय तक सुरक्षित रखने की जरूरत पड़ती है । वस्तुओं के उपभोग के समय तक 


सुरक्षित रखने की क्रिया को ही संग्रह कहते हैं। वस्तुओं का संग्रह कितने समय के 
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लिये और क्सिके द्वारा किया जावे यह वस्तु के उत्पादन और उपभोग की परिस्थि- 
तियों पर निर्मर करता है । 
संग्रह की परिभाषाएं कक 

!, डडी एवं रेवजान ( 00007 था॥०0 रे०एटथ॥ ) के शब्दों में, “संग्रह 
मानवीय दूरदर्शिता का प्रयोग है जिसके द्वारा वस्तुओं को क्षति से सुरक्षित रखा जाता 
है तथा अभाव के समय #विप्य में उपभोग करने के लिये बचत सामग्री आगे ले जायी 
जाती है । 7 

2, टुसले, कक्‍लार्क और कला ([00869, (0४ 30 (]07४) ने लिखा हैं, 
“संग्रह माल रख्ने व रक्षा करने को एक रीति है ।/2 

उक्त परिभाषाओं से स्पष्ट है कि संग्रह वस्तुओं को रखने की पद्धति है, 
जिससे वह खराब न हो तथा भविष्य में आवश्यकता के समय उपयोग कर लिया 
जाय जबकि या तो उसका उत्पादन होता ही नहीं है या होता भी है तो कम होता 
है या माँग के अनुरूप नहीं होता | इस प्रकार संग्रह समय और स्थान उपयोगिता का 
सृजन करता है। यह उपभोक्‍ताओं को उनकी आवश्यकता की वस्तुएँ उस समय और ! 
उस स्थान पर उपलब्ध कराने में सहायता करता है जब उन्हें उसकी आवश्यकता 
पड़ती है । 
संग्रह की आवश्यकता (२९८८० £07 $807286) 

संग्रह की आवश्यकता अनेक कारणों से होती है जिनमें से मुख्य निम्त- 
लिखित हैं--- 

. कुछ वस्तुएं ऐसी होती हैं जिनका उत्पादन एक विशेष ऋतु में ही होता 
है जसे गेहूँ, चावल, चता आदि परन्तु इनकी माँग पूरे वर्ष रहती है। अतः ऐसी 
स्थिति में इन वस्तुओं का संग्रह करता आवश्यक रहता है ताकि पूरे वर्ष इनको माँग 
के अनुसार बाज़ार में प्रस्तुत किया जा सके । 

४: दूसने भोर कुछ वस्नुएँ ऐसी हैं जिनका उत्पादन तो पूरे बर्ष होता है 
परन्तु उतको माँग एक विधेष ऋत में हो होतो है, जैसे ऊनी कपड़े, बिजली के 
पंचे आदि । 

2. आजकल द्वम देखते हैं कि अधिकाँश उत्पादन माँग की जाशा में माँग के 
उततन्न होने के एवं ही कर दिब्रा जाता है । अत: उत्पादक को इस वह्वओं को तब 
तक संग्रह कन्के रखना पड़ेगा जब तक कि उपभोक्ता इनकी माँग न करें । 
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4. औद्योगिक संस्थानों को अपनी योजनैनुसार उत्पादन कार्य चलाने के 
लिये कच्चे माल का संग्रह करता आवश्यक होता है | अन्यथा कच्चे माल के अभाव 
में उत्पादन कार्य बन्द हो जावेगा और कारखाने के स्थायी खर्चों की हानि उठानी 
पड़ेगी । 


5, फुटकर तथा थोक व्यापारियों को वन्तुओं का वितरण आसान तथा 
सुविधाजनक रूप से हो सके इसलिए भी संग्रहवी अआवध्यवता पड़ती है। इसके 
अभाव में उपभोक्‍तामों को छोटी-छोटी मांगे सब्यं उत्पात्वों को पुरी करनी पड़ेगी 

जो कि उचित नहीं जान पड़ती । 
6, उपभोग व उत्पादन के क्षेत्र में कभी-कभी काफी दूरी पाई जाती है अतः 


उपभोक्ता की तत्कालीन आवद्यक्ताओों की पृति के लिये संग्रह करना आवद्यक हो 
जाता है। 


7. ऐसी वरतुओं की स्थिति में जो एक विशेष ऋतु में पैदा की जाती हैं 
परन्तु उसका उपयोग पूरे वर्ष होता है । अतः यदि संग्रह की अच्छी व्यवस्था न की 
जाये तो उस समय जब वस्तुयें तैयार होकर बाजार में बिकने के लिये आती हैं उनका 
मूल्य माँग की अपेक्षा, पूतति अधिक होने के कारण कम हो जावेगा । इसके विपरीत, 
दूसरे समय जब उनका उत्पादन नहीं होता परन्तु माँग बनी रहती है, पूर्ति की अपेक्षा 
साँग अधिक होने के कारण इनका मूल्य बढ़ जायेगा। अतः मूल्यों में स्थिरता लाने के' 
लिये यह आवश्यक है कि उत्पादन की ऋतु में इनका संग्रह कर लिया जाय और 
इनकी पूर्ति को माँग के अनुसार नियमित कर दिया जाये । 


8. अनेक वस्तुएँ ऐसी हैं जोकि जिस रूप में पेदा की जाती हैं उसी रूप में 
में प्रयोग में नहीं लाई जाती है, उनके रूप में परिवर्तन करता आवश्यक 
होता है | परन्तु इनके रूप में परिवर्तत या सुधार इन वन्तुओं के उत्पादक नहीं कर 
पाते क्‍योंकि या तो उनके पास इनके साधन नहीं हैं या ये इसमें समथ नहीं हैं । 
ऐप्ती स्थिति में यह आवध्यक है कि वे विशिष्ट संस्थायें, जो ये सेवायें प्रदान कर 
सकती हैं उन्हें प्राथमिक उत्पादकों से खरीद लें और उनका संग्रह करलें और फिर 
उनको उपभोग के लिये तैयार कर दें। अतः ऐसी स्थिति में संग्रह करता आवश्यक 
हो जाता है। 


8०७. 


9, कुछ अन्य कारणों से भी संग्रह की आवश्यक्ता पड़ती है जसे ट्र८्ू भर 
कर था डिब्बा भरकर भेजने के लिये, भावी सौदों ( ग्रीक्चाइ800०7 ) को 
पूरा करने के लिये, वरतुओं का प्रदर्शन करने के लिए, अधिक गसृल्य प्रास करने के 
लिये आदि | 


टुसले, बलाक॑ और कलाफे (700869, (707१८ ३0 (८7४९) ने संग्रह की 
आवश्यकता के सम्बन्ध में लिखा है कि, “संग्रह की आवश्यकता मौलिक रूप से 
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माल के उत्पादन समंयों व उपभोग समयों में अन्तर को ठीक बिठाने के कारण उत्पन्न 
होती हैं। 

पाइले (7%८) ने लिखा है कि, संग्रह समय की उपयोगिता प्रदान करता 
है तथा वस्तुओं के एक समय या ऋतु में उत्पन्न होने और दूसरे समय में उपयोग 
किये जाने के मध्य में जो समय का असन्‍्तृलन उत्पन्न होता है उसको ठीक 
करता है ।“ 
संग्रह व भण्डारगृहू (970386 870 ५४६7०॥००६६७) 


सावारणतया संग्रह व भण्डारगृह (१/४४८४०४४०) में कोई अन्तर नहीं किया 
जाता हूँ परन्तु भण्डार शब्द का विस्तृत रूप में प्रयोग किया जाता है। इसमें संग्रह 
भी आ जाता है । 
भण्डारों के प्रकार (79]68 ० १५४७:७४००५७६७) 

भण्डा रगृह वे स्थान हैं जहाँ वस्तुओं के सुरक्षापृर्वक संग्रह बिया जाता है | 
भण्डास्गृहों को उनके स्वामित्व व उनके द्वारा प्रदाव की जाने वाली सेवाओं के आधार 
पर विभिन्‍न प्रकारों में विभाजित किया जा सकता है। स्वासित्व के आधार पर 
भण्डारगृह निम्न प्रदार के हो सकते हैं--- 

. निजी भण्डारगृह (?7५8(8 ४४०४०४०४४७)---.इस प्रकार के भण्डारगुहों 
का निर्माण निजी संस्थाओं अथवा व्यापारियों द्वारा अपना माल रखने के उद्देश्य से 
किया जाता है । 


2. सावजनिक भण्डारयूह (?५७9॥0० ५४&०॥०७७४०)--इस प्रकार के भण्डार 
[हों का निर्माण साधारण जनता व व्यापारियों का माल रखने के लिए किया जाता 
[| इनका निर्माण साधारणतया वे व्यापारी अथवा संस्थाएँ करती हैं जिनका मुख्य 
दर्य किराया या गुल्क लेकर संग्रह सुविधायें प्रदात करना है। इनका स्वामित्व निजी, 
[हकारी या सार्वजनिक व म्पनी के रूप में हो सकता है। ये भण्डारगृह सभी व्यापा- 
स्‍्यों और संस्थाओं के लिए उपलब्ध रहते है । 
3. सरकारी भण्डारगह (00एथशगपव्या ५/का०१0०75६|---इस प्र+र के 
एडारगूहों का निर्माण केन्द्रीय व प्रा्तीय सरकार अथवा अद्धं सहकारी संस्थाओं 
सि--तगर पालिकायें, जिला परिपद आदि द्वारा कराया जाता हैं। इनमें से बहुत 
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से भण्डारगृह ऐसे होते हैं जो केवल सरकार के निजी माल को ही रखने के उद्देश्य से 
बनाये जाते हैं। जेसे सेता सम्बन्धी भोजन सामग्री व अन्य वस्तुयें रखते के लिए 
सरकारी भण्डारग्रह । इसके अतिरिक्त ऐसे भी सरकारी भण्डास्ग्रृह होते हैं जो सबे- 
साधारण के लिए होते हैं । 


4. बन्धक भण्डारयूह या चुगी गोदाम घर (8070806 ५४४0७॥०४४९)--... 
इस प्रकार के भण्डारगृह विशेषत: सरकार के आधीन और सरकारी नियन्त्रण के 
अन्तर्गत ही संचालित किये जा सकते हैं | इस प्रकार के भण्डारगृह प्रायः बन्दरगाहों 
पर या उनके नजदीक आयातकों द्वारा अपने माल को सुरक्षित रखने के दृष्टिकोण 
से स्थापित किये जाते हैं । माल के आयात करने पर आवपतक उस माल को गोदी- 
बाड़े (१0%-:४थ0) से बाहर तब तक नहीं ले जा सकता जब तक कि उस 
पर आयात कर (प्राएणा ॥0ए५9) नहीं चुका दी जाय । इन भन्‍्डारगुहों का 
मुख्य कार्य ऐसे माल को सुरक्षित रखना होता है जिस पर आयात-कर अथवा 
आबकारी (#णं४० तग्ा५७) न चुकायी गयी हो । इन भण्डारयुहों में तब तक माल 
रखा रहता है जब तक कि उत्पादनकर्त्ता उन पर कर चुका नहीं देता। ये वस्तुयें 
बाजार में बिना कर चुकाये नहीं आ सकती । कर अधिकारियों की आज्ञा पर ही 
इस प्रकार के भण्डार ग्रहों से माल उनके स्वामी को दिया जाता है। ऐसे भण्डार- 
ग्रहों को बन्धक भण्डारगृह (807660 ५७४८०॥४००७८) कहते हैं और इनमें रखा गया 
माल सरकार के पास बन्धक स्वरूप रहता है । 


5. शीतल भण्डारगह (+९८(४४०7४४४७० ५/०७7८४००४०)---इस प्रकार के 
भण्डारयुहों में उचित तापमान बनाये रखने की मशीनें लगी रहती हैं । इन भण्डार- 
गृहों में वे वस्तु्यें रखी जाती हैं जोकि शीघ्र नष्ट होने वाली होती हैं जैसे---फल, 
सब्जी, अण्डे आदि | 

भारत सें भण्डारगृह (फंधए०707565 77 ॥709)--भारत एक कृषि प्रधान 
देश है परन्तु यहाँ के कृषक अभी भी वस्तु संग्रह के पुराने तरीके ही अपनाते हैं। आज 
भी गाँवों में संग्रह के लिए कच्ची या पक्‍की खत्तियाँ या कुठले काम में लाये जाते हैं। 
शहरों में कुछ पक्के गोदामों की व्यवस्था अवश्य है। 


स्वतन्त्रता के पश्चात्‌ भारत सरकार ने नण्डारग्रहों की स्थापना की ओर 
ध्यान दिया । रिजवे बेंक ने प्रारम्म से ही भण्डारगृहों की स्थापता की ओर ध्यान 
दिया। परन्तु फिर न्षी भण्डार सुविधाओं में कोई विशेष वृद्धि नहीं हुई। सन्‌ 
]954 में रिजव॑ बैंक द्वारा नियुक्त की गई अखिल भारतीय ग्रामीण साख जाँच 
समिति' (+] [04 शिफा॥। (7600 $ध7५०५) की स्रिकारिशों के आधार पर सन्‌ 
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[. एक बोर्ड की स्थापता की जावेगी । इसका नाम 'राष्ट्रीय सहकारी 
विकास एवं मण्डार बोर्डा (रिक्/ंणा ७०-०9०%98 [00ए70[0797007ा. & फै॥९- 
70पर४ए8 80270) रखा जावगा। इसमें 22 सदस्य होंगे--। 0 केन्द्रीय सरकार के 
सदस्य, ! फारवर्ड मार्कट कमीशन (सिणप्नक्षव॑ रक्षापछ ए०्रग्रांईअंगा) का 
अध्यन, । रिजवे बैंक का प्रतिनिधि, स्टेंट बैंक का प्रतिनिधि और गैर सरकारी 
सदस्य होगे जो केन्द्रोय सरकार द्वारा मर्रोवीत किये जावेंगे। 

2, इस बोर्ड का कार्य कृषि से उत्पादित वस्तुओं के उत्पादन, संग्रह, 
विपणन, परिवहन वे नियात के लिए योजना बताता व उनको कार्य रूप में परिणत 
करना है । 

3. इस बाड का कन्द्राय सरकार 5 करोड़ रुपथ का अनुदान (०॥- 
एच८५ा7):8 हागगा। दगा और पहल 5 वर्यों तक 5 करोड़ रु. श्रतिवर्ब चाबू व्यय 
कें। पूरा करत के ।छए चह्ायता दगो। 

५. इन दानो तहावताओं से दो कोष स्थापित किये गये--राष्ट्रीय सरकारी 
विकास छाप [>डणाढ। 0०-०7व०ाएट 020० ०७प्रथ्या: फ्ण्यव) व राष्ट्रीय 
मण्डार विकात्त काप (४ककाणाओं अं्राशा०प्रशं8 428ए80फएगशां पप्ा0) | 
पहले कांप से राज्य सरकारों को दोव॑ऊकालीव ऋण व अनुदान दिया जाता है जिसे 
वे अपन रामज्यों मं सहकारों सामेतियों के विकास पर व्यय कर सकें । दूसरे कोष से 
केन्द्रीय मण्डार निगम के लिए पूजा दी जाती है तथा राज्य सरकारों को उनके यहाँ 
स्थापित होने वाले राज्य भण्डार तिगमों की पुजी में हिस्सा बदाने के लिए ऋण 
दिय जाते है । 

5. केन्द्रीय सरकार द्वारा एक केन्द्रीय भण्डार निगम (८०708) ऐक्वा8- 
॥0पञ्ा8 0०9००८०४7) की स्थापना जावेगी। इसका मुरुय कार्यालय देहली 
में हागा । इसकी अधिकृत पूजी 20 करोड़ रुपये होगी। जिसे भारत सरकार, 
स्टेट बेंक, अन्य अनुसूचित बैंक, बीमा कम्पनियाँ व वित्तीय संस्थाओं के द्वारा विनि- 
योग किया जावेगा । निश्चित दर पर लाभांश देने की गारल्‍टी केन्द्रीय सरकार देगी । 
इस निगम के निम्नलिखित कार्य होंगे-- 


. राष्ट्रीय एवं अन्तर्राष्ट्रीय महत्व के स्थानों पर भण्डार सुविधायें 
प्रदान करना । 


2. कृषि वस्तुओं व अन्य सम्बन्धित वस्तुओं जैसे बीज, खाद, कृषि औजार 
आदि को खरीद करना, संग्रह करता एवं उनकी बिक्री करना । इसके 
साथ ही इन कार्यों के लिए सरकार के प्रतिनिधि के रूप में कार्ये 
करना । 


3. राज्य के भण्डार निभमों के अंगों को खरीदना व आवश्यकता के समय 
वित्तीय या अन्य प्रकार की सहायता करना । 
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4 मभण्डारगृहों से या भण्डारगृहों तक यातायात व्यवस्था का प्रबन्ध 
करना | 

6. राज्य भण्डार निगम (526 फें४ा००घ४४४ (/००007/870॥ )---राज्य 
सरकारों को अपने-अपने राज्यों में भण्डार निगम स्थापित करने की पूर्ण स्वतन्त्रता 
रहेगी । परन्तु इसके लिए उसको केन्द्रीय भण्डार निगम से आज्ञा प्राप्त करना 
आवश्यक होगा तथा उनकी अधिकृत पूंजी 2 करोड़ रुपये से अधिक नहीं होगी । 
राज्य भण्डार निगम का प्रबन्ध एक बोर्ड के आधीन होगा जिसके सदस्य सरकार हारा 
मनोनीत होंगे। 

केन्द्रीय भण्डार निगम (6778 श2४700558 (-०70074007 )--केन्द्रीय' 
भण्डार निगम की स्थापना । अप्रैल 957 को हुई । इसकी 
रुपये है जो ,000 मूल्य वाले दो लाख अंशों में विधा 
कार्यालय नई दिल्‍ली में है । 

966-67 तक केन्द्रीय भण्डार निग्रम द्वारा “भण्डारग्रह स्थापित किये जा 
चुके थे जिदकी संग्रह क्षमता 30746 हजार मीट्रिक टप् थी। उचित देखभाल के 
लिए निगम ने 4 अन्य स्थानों पर अपनी शाखायें खोल दी हैं । 

कुछ विशेष वस्तुओं के रखने के लिए भी केन्द्रीय भण्डार निगम ने व्यवस्था 
की है जैसे गुड़ । गर्सी और नमी के कारण गुड़ के रंग तथा स्वाद में खराबी आ जाती 
है । इस कारण इनको रखने के लिये विशेष व्यवस्था आवश्यक है। कोल्हा4र के 
केन्द्रीय भण्डारगृह में गुड़ के संग्रह की विशेष व्यवस्था की गई और सन्‌ 969 में 
वहाँ 2300 गुड के भेले रखे गये । हल्दी और गुड़ को सुरक्षित रखने के लिए निगम 
सांगली में भी विशेष प्रबन्ध कर रहा है । इस प्रकार का प्रबन्ध और भी वस्तुओं के 
लिए अन्य स्थानों पर किया जावेगा। 

राज्य भण्डार निगम (886 शेशा०7०0५78 (070072007)---इस समय 
- राज्य भण्डार निगमों के पास 474 भण्डार व 73 उप-भडार हैं । दक 

प्रइन 4. भारत सें यातायात के विभिन्‍न साधनों को तुलनात्मक उपयोगिता 
स्पष्ट कोजिए । 


(6207 ए ४806 [06 ०007ए9भदाए० पांधाए 006 ए०:0७5 प्र8६7५ 
(8705007[. 


आक प्रक्कत न /ख्क मटका 
आंधक्ूत प जो >0 करोड़ 
| य 
ज्ञ 


ते हैं। इसका रजिेस्टड 


अथवा 

परिवहन के तीन साधनों--रेल, सड़क तथा आन्तरिक जल सारगों के सापे- 
क्षिक गुणों का परोक्षण उनको लागत, गति, लोच और भिन्न-भिन्न प्रकार 
की वस्तुओं को लाने ले जाने में उपय्‌ क्‍्तता की दृष्टि से कीजिये । 
फ़ज़बा। (6 एलेकाए८ गरहा5 0 08 (0708 0063 0 (7 805007:8- 
007 रिह्घ, १080 800 [त[|४णा॥| ज़्दांश ३५5३५, 22270 607 0६४, 


89686, [6509४ 8700 89079 0 ए०75७907008 5धटाल्य: 
॥7705 0 0005. 
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अथवा 
भारत में यातायात के विभिन्‍न साधनों के तुलनात्मक महत्व एवं उपयो- 
गिता की विवेचना कीजिये । 


7)80055 6 हॉग्राएड 00720 00 प्रशा।ए ० पर्ीललां 
पल्था$ णी प्र्चाए००7 09, 

अथवा 
“संतुलित आर्थिक विकास के लिए परिवहन के विभि्त सावनों का विकास 
एक अनिवायंता है।” इस कथन के प्रकाश में परिवहत के विभिर्र साधनों 
की तुलनात्मक उपयोगिता की विवेचना कीजिए । 
76 2०ए्ञाथा जी वीलिशां ग्र्था3 ती एक्षा500ण४ 8 8 प्राप# णि 
8 5] क्षाप्ट्त ९०णा०णांट शाण०्प्रात, ॥7 ए6 ॥8॥0 0॥ 58807767 
05005 68 ०णगाएशबाएल पाए 000॥6 वर्ओी्रिज या प्राध805 
[7६7$0077. 

उत्तर--परिवहन के साधन किसी देश के आर्थिक ढांचे के स्थायी संस्थान कहे 
जाऐे हैं। परन्तु इत साधनों का सापेक्षिक महत्व है। विभिन्‍न समय एवं दृष्टिकोण से 
याद परिवहद का एक साधन उपयुक्त है तो कभी दूसरा साधन । 

परिवहन के साथनों में रेलें अद्वितीय साधन हैं। रेलों के सापेक्षिक लाभ 
निम्तलिखित हैं--- 
है !, दूरवर्ती एवं उपनगरीय यात्री परिवहन को लिए रेलें परिवहन को साधनों 
में उत्तम मानी जाती है। 

हा 2. अधिक गति से चलाने के लिए रेलों को कम चालक शक्ति की आवश्य- 
कता होती है । 

3. बड़ें आकार की एवं सस्ती वस्तुओं के यातायात के लिए रेलें उत्तम 
साधन हैं । 

4. रेलें नहरों की अपेक्षा कम व्यय से बनाई जा सकती हैं, किन्तु सड़कों की 
अपेक्षा इनका व्यय अधिक होता है। 

5. रेलें पाइप लाइनों के अलावा ऋतु परिवर्तंत से सबसे कम प्रभावित होने 
रा परिवहन के साधनों में हैं। अत्यधिक वर्षा, आँधी, कुहरा आदि के कारण सड़क 
परिवहन, वायू परिवहत और समुद्री परिवहन सबके कार्यक्रम रुक जाते हैं, परन्त रेलों 
का आना-्जाना तब तक नहीं रुकता जब तक कि बाढ़ आदि के कारण रेलवे राइन 
ठुट वहीं जाती हूं । इस प्रकार रेलें अधिक विश्वततीय परिवहन सेवायें प्रदान 
करती हूं । 

है 6. अधिक मात्रा में परिवहन के लिए रेलों का महत्व मार और वाय परि- 
वहन के किसी मी साधन से अधिक है, बड़ी माल गाड़ियों में लाखों मन बोझ लदा 
चला जाता है । केवल जलयान ही मारी माल वहन में रेलों की कुछ समता कर 
सकते हूँ। रेल परिवहन की सापेक्षिक हानियाँ निम्नलिखित हैं-- . 
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!. रेलों में माल लकादने एवं गाड़ियाँ परी करने में बहत धन एवं समय की 
बर्बादी होती है जो परिवहन के अन्य साधनों में नहीं द्ोती 

2. साल लादने व उतारने में समय अधिक छगने से भाड़ा बहुत अधिक बढ़ 
जाता है 
माल गाड़ियाँ मोटरों की अपेक्षा धीमी चाल से चलती हैं । 
थोड़े माल व कम अन्तर के परिवहन के लिये रेले महंगी हैं 
. रेलों में सड़कों के समान लचक का अभाव पाया जाता है 
रेलें मोटरों की भाँति द्वार से द्वार तक सेवाए हीं करती 

सड़क परिवहन और रेल परिवहन--रेलों के मृतपुूर्व कमिइ्वतर एफ. सी. बंध- 
चार के अनुसार सड़कें रेलों की तुलना में अनेक दृष्टिकोणों से महत्वयूर्ण हैँ । उनके 
विचार प्रस्तुत करना सर्वथा युक्तिसंगत होगा- 

. अधिक सेवा--एक सड़क रेल छाइन के तिगुने टद्रेफिक के लिए उपयुक्त 
होती है । ऐसा इसलिये है कि एक लाइन पर एक समय में एक ही गाड़ी युजर|सकती 
है जबकि सडक पर निरन्तर मोटरे' चलती रहती हैं, उन्हें न तो कहीं रुकना पड़ता 
है, न दूसरी मोटर के गुजर जाने की प्रतीक्षा करनी पड़ती है । 

2. व्यय---अनुमान लगाया जाता है कि एक बढ़िया दो पटरी वाली सड़क 
बनाने में 3.5 राख रुपये प्रति मील खर्च आता है, जबकि चौड़े गेज की एक मील 
लम्बी लाइन पर 0 लाख रुपये व्यय होता है। 

श्री बधवार का अनुमान २णँतः सही नहीं है क्योंकि वास्तव में रेल मार्ग 
सड़क से छः गुना अधिक महँगा है, क्योंकि न केवल रेल मार्ग बनाने में तिगुना खच 
आता है, बल्कि सड़कों पर उसी समय में रेलों से दुगुता माल ढोया जा सकता है । 

3. गति एवं लाभ--रेलों की औसत दैनिक गति 50 मील है जबकि सड़कीं 
(मोटरों) की गति इससे 3 से 6 गुनी है । इसका तात्पयं यह है कि सड़क मार्गों पर 
लगायी गई पूजी पर रेलों में लगाई गई पूजी से अधिक एवं तीब् गति से लाभ 
आप्त होता है । हिन्दुस्तान लीवर ने यह अनुमान लगाया है कि अपनी कुल बिक्री का 
आधा भाग सड़क मार्ग से भेजने पर उसकी कुल आय में “5 प्रतिशत की वृद्धि हो 
गयी । । 


एक अन्य अनुमान के अनुसार रेल व्यवसाय में पूजी पर > प्रतिशत प्राप्ति , 
होती है जबक्ति सड़कों (मोटरों) पर लगायी गयी पू'जी पर राम की मात्रा 9 प्रति- 
शत है | 

4. रोजगार--यह अनुमान लगाया गया है कि समान मात्रा में सामान ढोने 
पर मोटर व्यवसाय में रेलों की तुलना में 7 गुदा रोजगार मिल सकता है । 

5. संचालन व्यय---जहाँ तक मोटर व्यवक्षाय पर संचालन व्यय का प्रश्न है 
रेल तथा सड़क, दोनों व्यवस्तायों का संचालन व्यय समान ही होता है, किन्तु मोटर 
की हालत अच्छी होनी चाहिए । 
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सड़क परिवहन से हानियाँ हैं--(!) कम भरोसा, (2) कम सुरक्षित, (3) 
हितों की विभिन्‍नतता, ([ 4 ) खर्चों पर नियन्त्रण न होना, ( छ, ) ट्रेफिक पर संगठन का: 
नियन्त्रण न होता,(6) लचीलेवन की सीमा, (7) अधिक माल के लिए अनुपयुक्त 
(8) अधिक व्यय व गिरावट, (9) अधिक दूरी के लिए अनुपयुक्त । 

वाय्‌ परिवहन के सापेक्षिक लाभ निम्नलिखित हैं-- 

[. वायु-परिवहुन की चाल परिवहन के अन्य साथनों की तुलना में सबसे" 
अधिक रहती है जो कि औसतन 600 मील प्रति घण्ठा है। इतनी चाल परिवहन के 
अन्य साधनों में नहों होती । 

2, थलहू पन्विदन की भाँति जल परिबहन में किस्ती विशेष प्रकार के परिवहुत: 
मार्ग की आवश्यकता नहीं पड़ती । 

) वाबयू-र्गान्‍्वहन में भोगोलिक्त रुकावट कोई बाधा उपस्थित नहीं करती 
और वायुबान दई-दाठों को पार करता हुआ चला जाता है । यह गुण परिवहन के 
अन्य साधनों में उपश्च्य नहीं है । 

५4, जहाज एत्र रेल की तुलना में वायुयान एक छोटी इकाई होती है और 
इसकी सेवाए सरह् व सुविधाजनक होती हैं । 

>. वायु-मार्ग परिवहन के अन्य मार्गों की अपेक्षा छोटे होते हैं क्‍योंकि ये 
मार्ग घुमावदार नहीं होते जबकि परिवहन के अन्य साधनों के मार्ग चुभावदार होने से 
असुविधाजनक होते है । 

0. हवाई परिवहन में मार्गों के निर्माण पर कोई खर्च नहीं होता । थलू परि-- 
वहन को भाँति इसमें सड़क, पट गे निर्माण पर कोई खच्च नहीं आता । 

7. विदेशों से सम्पर्क स्थापित करने के लिए वायु परिवहन सबसे उपयुक्त. 
साधन है, क्योंकि इसमें मार्ग सम्बन्धी कोई बाधा उपस्थित नहीं होती । 

8. बाढ़, अकाल, आग लगने, महामारी फैलने आदि के समय वायु परिवहन 
मनुष्यों की प्राण रक्षा का सबसे सुगम उपाय है। वायुयान द्वारा बाढ़ग्रस्त क्षेत्रों में; 
लोगों को खाद्य वस्तुएँ प्रदान करने, टिड्डियों को दवाई छिड़ककर नष्ट करने आदि: 
बातों में वायु परिवहन बड़ी लामदायक सेवायें प्रदान करता है । 

9. वायु परिवहन युद्ध-कालीन परिस्थितियों के लिए बड़ा उपयुक्त है। युद्ध 
काल में वायु चित्रण, लड़ने वाले सिपाहियों को आवश्यक सामान पहुँचाने, घायलों, 
को युद्ध से उठाकर लाने आदि बातों के लिए वायुयाव अनुपभेय सेवाएँ प्रदान करते हैं ॥ 

वायू परिवहन की सापेक्षिक हानियाँ निम्न है--- 

7. वायु परिवहन में यातायात क्षमता सड़क व रेलों की अपेक्षा बहुत कम 
होती है ओर अधिक संख्या में यात्रियों को ले जाना सम्भव नहीं होता है । 

2. वायुथान धनिकों का वाहन है। निर्धन लोगों के लिए इनकी सेवाए प्रातः 
करना कल्पनालोक कौ बातें हैं । 


>. वायु परिवहन केवल मृल्यवान वस्तुओं के परिवहन के लिए ही अनुकूल 
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पड़ता है । 

4. इसके द्वारा भारी और अधिक मात्रा में माल नहीं ढोया जा सकता | 

5. जोखिम--वायु परिवहन में अन्य परिवहन की तुलना में सकसे अधिक 
जोखिम होती है । 

9. ऋतु का वायु परिवहन पर सबसे अधिक प्रभाव पड़ता है और कोहरे 
वायु परिवहन अवरुद्ध हो जाता है | यह बात अन्य परिवहन के साधनों में नहीं हैं 

7. वायु परिवहन में रेलों की अपेक्षा कम आराम मिलता है । 

8, बायुयान सड़कों की भाँति पूर्ण सेवाएं प्रदान नहीं करते एवं माल को 
निर्दिष्ट स्थान तक पहुँचाने के लिए अन्य साधनों की सहायता लेनी पड़ती है । 

जल परिवहन के तुलनात्मक लाभ निम्नलिखित हैं-- 

. यह यातायात का सबसे सस्ता साधन है क्योंकि इसमें न्यूनतम चालक 
शक्ति की आवश्यकता होती हैँ । इन पर पृ जीगत एवं पोषण व्यय भी परिवह 

अन्य साधनों को अपेक्षा बहुत कम होता है । रेलों एवं सड़कों पर यह व्यय बहुत 
अधिक होता है। 

2. भारी सामान तथा अधिक मात्रा वाले सामान तथा अधिक घनत्व वाले 
सामान के लिए जल परिवहन बहुत अनुकूल हैँ । 

3. टूटने-फूटने और सड़ने-गलने वाली वस्तुओं का परिवहन भी जल परि- 
वहन के साधनों से अधिक उपयुक्त पड़ता है, क्योंकि उतरने-चढ़ने और ऊचे-तीचे 
रास्ते आदि के कारण माल की टूट-फूट का प्रश्न उपस्थित नहीं होता । 

4. जल परिवहन थल परिवहन की अपेक्षा माल उतारने-चढ़ाने, विभिन्‍न 
गाड़ियों में बदलते आदि प्रकार के खर्चे होने वाले समय की बचत हो जाती हैं । 

०. जल यातायात अन्तर्राष्ट्रीय व्यापार विकास का आधार है। थल मार्गों 
का दूरस्थ देशों तक विकास नहीं किया जा सकता । परन्तु जल परिवहन में नदी, 
नाले, पर्वत आदि के द्वारा मार्ग अबरोध की समस्या उदय नहीं होती । 

जल परिवहन की तुलनात्मक सापेक्षिक हानियाँ-- 

4. जल परिवहन की सबसे प्रमुख बाधा इसका प्राकृतिक कारणों से बहुत 
अधिक प्रभावित होता है। जिन भागों में सर्दियों में बफ जम जाती है उन भागों में 
उस समय जलयानों या नावों को नहीं चलाया जा सकता । 


में 
। 


2. जल परिवहन रेलों व सड़कों की तरह पूर्ण सेवा प्रदान नहीं करता क्योंकि 
माल को नदी से निर्दिष्ट स्थान तक ले जाने के लिये सड़कों या रेलों की सहायता 
ली जाती हैं । 

>. जल मार्गों पर ऋतु परिवर्तेत का बहुत असर पड़ता हूँ, बर्फ जम जाने या 
पानी सूख जाने से मार्ग अवरुद्ध हो जाते हैं, ये कठिनाइयाँ रेल या सड़क परिवहन 
में नहीं हैं। 


है [विपणन के कार्य 


4. जल परिवहन की सेवाओं का क्षेत्र भी बहुत सीमित होता है, केवल वे 
ही भाग जल यातायात से लाभ उठा सकते हैं, जो समुद्र और बड़ी नदियों के किनारे 
स्थित होते हैं । 

5. जल परिवहन में सड़क परिवहत को भाँति लचक का अभाव पाया 
जाता है। 

नल परिवहन के तुलनात्मक छाभ निम्नलिखित हैं-- 

।, तेल या पेट्रोल ले जाने के लिए नलों से सस्ता व अच्छा परिवहन का 
कोई भी माथन नहीं है ! सड़कें व रेलें इतनी सुविधापूर्वक इसे नहीं ले जा सकती। 

2, नल लाइनों का संचालन कम परिश्रम से हो जाता है। 
एक वार नल लाइन बन जाने पर शताव्दियों तक उससे तेल बहता 
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रहता है । 
4. नल लाइनों द्वारा परिवहन से आग लगने, वाहन के फट जाने, भाष से 
फटने आदि प्रकार की हानि की आशंका नहीं रहती। 

5, इनके निर्माण से मार्ग की भूमि नष्ट नहीं होती । नल लाइनों को भूमि 
से नीचे गाड़ा जा सकता है। 

6. नलों की भाड़ा दरें, रलों व सड़कों की अपेक्षा बहुत कम होती हैं । 

इसके साथ ही साथ नलों की सबसे बड़ी समस्या यह है कि इसे केवल पेट्रोल 
जैसे तरल पदार्थ के परिवहन के लिए ही प्रयोग किया जा सकता है।. 0 


सहकारो विपणन 
कक ((0-07?६४8८४॥५४४ 588९ ६।७७) 





प्रदत्त |5. “सहकारी बाजार व्यवस्था कृषक की स्थिति को विक्रता के रूप में 
शक्तिशाली बना देती है और उसके लिए एक स्थायी माजार की स्थायना 
करके अधिक ब्ुल्य प्राप्त करा देती है ।। इस कथन को समझाइये और 
भारतीय सहकारी बाजार व्यवस्था के- विकास पर संक्षिप्त प्रकाश 
डालिए । 
-“(0-०079०/8ए8 शा 2 डाठट200875 6 ।दागा&/8 70आ707, 
85 38 $९!87, 855प/65 70 07 83 782प्राह्वा 77848 0प्ॉा.6 ते ७090]85 
शायर 40 09987 92887 977025.7 08594870 2870 0863079 8 07र४['फर 
778 97027658 एस (९0-079079/५6 '४८४6४७४ ॥] ]70[9. 


अथवबा 


कृषि पदार्थों की सहकारी विपणन की व्यवस्था और संचालन का वर्णन 
कीजिए । इसके कारण सदस्यों को निजी व्यापारियों द्वारा श्लोषित होने 
से कहाँ तक मुक्ति मिली है ! 

[06500086 6 0एक्ष।5इद्ाणा दाती॑ ए0/ताश ० (0०-07शद्वां।एट 
४४ छागतए ए द्विएा 97000०535., छ0फर 7 35$ 4 5एटए6880680 7 
१6०7४ प्राश्ग्र7शड 707 ०४0904:07 ० एछ7ए७8 (80675 ? 


अथदा 


भारत की ग्रामीण अर्ये-व्यवस्था में सहकारी विपणन का क्‍या सहत्व है ? 
इसको विस्तार रूप से तथा सफलता के साथ चलाने में क्‍या बाधाओं 
आती हैं ? इन बाधाओं के सुलझाने के लिए अपने सुझाव प्रस्तुत 
कीजिए । 

२४४४६ 35 ॥06 [गर9078708 ० (0-096०४४ए6 'श":678 !0 46 
एप ९८०00079 ० [0008 ? ४१४४६ 876 +06 0#/0णी.65 ॥ 77४८7 8 
६ ग्राण-8 ए088.97880 8700 50500858ा ? (7५6 ए०पा' 5प286४7075 ६0 
70770५6 4858 0॥907065. 
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अथवा 
“अधिकांश राज्यों में सहकारी विषणत का विकास एकांगी है ।” भारत में 
न सहकारी विषणन के दोषों को बताइये और स्पष्ट करिय कि इनका 


निराकरण किस प्रकार किया जा सकता है ! 
"चुप ए05 एी (06 5485, 76 06ए20फप्राध्या ० (0-099४'8ए८ 
१ दाएटातश 485 0ल९0 076 8060.7 क्ाप्राक्षाद्वा० 006 5$80-0079- 
295 एणी (0-०फुल भार काएलततडइ ै0एटाला पर पाता 70 
९5एॉक्ष।) ॥09 4656 ०६॥ 06 70060 ? 

उत्तर-- सहकारी विपणन से आशय 

जब कुछ उत्पादक अपनी उपज को व्यक्तिगत रूप से अलग-अलग न बेचकर 
सहकारी विपणन समितियाँ बनाकर, उनके द्वारा इस उपज को बेचते हैं, तो इसे 
सहकारी विपणन कहते हैं । 

यद्यपि यह सत्य है कि भारतीय सहकारी आंदोलन का जन्म सहकारी साख 
समितियों की स्थापना से प्रारम्भ हुआ लेकिन गत दो-तीन दशकों में वितरण एवं विप- 
णन के क्षेत्र में मी सहकारी समितियों का काफी प्रयोग हो रहा है । 

भारत की ग्रामीण अर्थव्यवस्था में सहकारी विपणन का महत्व 

मारत की ग्रामीण अर्थव्यवस्था में सहकारी विषणन का बहुत महत्व है । 
इसके द्वारा कृपि विषणन की समस्याओं को मली-भाँति हल किया जा सकता है । 
यह निविवाद सत्य है कि कृषि विपणन प्रणाली के अन्तर्गत जितनी भी बुरादयाँ हैं 
उन सबको दूर करने की एकमात्र औषधि सहकारी विपणन है। वास्तव में सहकारी 
विपणन ही निर्घन, दुर्बेल एवं शक्तिहीन कृषक के पास मल अस्त्र है जिसके द्वारा वह 
धनी, सम्पन्त एवं चत्र लोगों पर विजय कर सकता है | इसके मह॒त्व को समझने के 
लिए, इसके लाभों को समझ लेना आवश्यक है जो कि निम्नलिखित हैं-- 

(4) भाव-ताव करने की क्षमता में वृद्धि---जब अधिक या सभी किसानों की 
मल समितियों द्वारा वेची जाती है तो केवल इन्हीं समितियों से ही माल खरीदा 
जा सकता है। इन समितियों के हाथ में सबकी सठ पु जी होने के कारण क्रेता उचित 
मृल्य देने के लिए मजबूर हो जाता है । 

(2) सध्यस्थों का लोप होता--सहकारी विपणन समितियाँ, सदस्य उत्पादकों 
वी उपज को, एकत्रित कर सीधे थोक बाजारों में वेचती हैं । इससे अनावदयक मध्यस्थ 
नमाप्त हो जाते हैँ और किसानों को उनकी उपज का उचित मूल्य मिल जाता है। 

(3) वस्तु पूति पर|नियन्त्रण--इन समितियों से सबसे बड़ा लाभ यह होता है 

'कि वस्तु पूर्ति पर नियन्त्रण हो जाता है। अतः माल को कुछ समय तक रोककर 
उसी कीमत को बढाया जा सकता है । 

(4) धोखेबाजों से रक्षा--सहकारी विपणन समिति अनियमित मण्डी में 
चलने वाली धोखेबाजियों से सदस्यों की रक्षा करती हैं जिससे सदस्यों को अपनी 
उपज का अधिक सृल्य प्राप्त हो जाता है । 
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(०) उपभोक्ताओं को उत्तम कोटि का माल मिलना--समितियों द्वारा माल 
के श्रेणीकरण व प्रमाषीकरण करने से उपभोक्ताओं को उत्तम माल मिल जाता है 
तथा माल में मिलावट की कोई संमावना नहीं रहती है । की 

(6) वस्तु के बाजार को विस्तृत करना--ये समितियाँ पर्याप्त विज्ञापन एवं 
प्रचार भी कर सकती हैं जो कि अकेला किसान ज्ञान एवं पैसों के अमाव में नहीं कर 
'पाता । इससे बाजार का क्षेत्र बढता है। 

(7) साख व्यवस्था---इन समितियों को बेंक से फसल के आधार पर आसानी 

से ऋण मिल जाता है और ब्याज की दर भी उचित होती है । प्रत्यक किसान जो 
'इन समितियों का सदस्य होता है, ऋण ले सकता है । परिणामस्वरूप किसानों को 
महाजनों क पंजे से छुटकारा मिल जाता है । 


(8) कम खर्चे करने पर मंडियों से सम्बन्ध--सहकारी समितियों के पास 

'अधिक मात्रा में फसल होने के कारण ट्रकों या रेलों का उचित उपयोग फसलों को 

मण्डी तक ले जाने में किया जा सकता हूँ । प्रत्येक किसान अलग-अलग माल को ट्रक 

रा नहीं भेज सकतब क्योंकि थोडा माल भेजने में ले जाने का खर्चा अधिक बैठता 

है । समितियों के पास अधिक माल होने से यह संभव हो जाता है कि थोक व्यापारी 
“से सीधा सम्पर्क स्थापित किया जा सके । 


(9) प्रमाणीकरण एवं श्र णीकरन में सुविधा--इन समितियों के पास अधिक 
“मात्रा में अनाज एकत्रित होने के कारण प्रमाणीकरण एवं श्रेणीकरण भी सुविधाजनक 
“हो जाती है । इस सुविधा के कारण माल का उचित मूल्य तो प्राप्त होता ही है 
'साथ ही साथ कर आदि जो कठौतियां होती हैं वे भी समाप्त हो जाती हैं। इसके 
अतिरिक्त, दूर की मंडियों में नमुने के अनुसार बिक्री सम्भव होने के कारण माल 
*कों उस मण्डी में बेचने में सुविधा होती है जहाँ पर वस्तु का मूल्य सबसे अधिक हो। 
(0) गोदामों का निर्माग--उपर्‌ कक्‍त लाभों के अतिरिक्त इन सहकारी 
'समितियों से एक लाभ यह भी होगा कि ये फसल को सुरक्षित रखदे के लिये अच्छे 
गोदामों का निम/ण करवा सब ती है जो अकेला किसान नहीं करवा पाता और इस 
अकार एक ओर अनाज को सुरक्षित रखा जा सकता है और दूसरी ओर वस्तु की 
पूर्ति पर नियन्त्रण रखा जा सकता है । पूति के नियन्त्रण के कारण अधिक मूल्य भी 
प्राप्त हो जाता है । 

(।) कुठीर उद्योगों का विकास--ये समितियाँ कुटीर उद्योगों को प्रोत्सा- 
हन देती हैं और उनक उत्पादित माल को कुशलतापूर्वक व अधिक मूल्य पर बेचने 
का भी प्रबन्ध करती हैं। इससे कुटीर उद्योगों का विकास होता है । 

(2) नाप, तौछ की उचित व्यवस्था--त हकारी विपणन समितियाँ मण्डियों 

' में नाप-तौल की उचित व्यवस्था करके कृषि विषणन के एक प्रमुख दोष का अन्त 
' करके कृषि विपणन व्यवस्था में सुधार करती हैं । 
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3, अनधिकृत, अनुबवित एवं अवेधानिक कठौतियों से मुक्ति--भा रतीय' 
मण्डियों में अनेक प्र कार की अवुचित एवं अनधिक्ृत कठौतियाँ करने का प्रचलन है। 
सहकारी बाजार समितियां इस दुव्यं॑वस्था का अंत करके प्रमाणित कटौतियाँ ही 
करती हैं । 

4, अन्य छाभ--सहकारी विपणन समितियां इस बात की मी व्यवस्था 
करती है कि कृपफक को उचित समय पर तथा उचित मुल्य पर अच्छे बीज, रासाय-- 
निक खाद, कीटनाशक औषधियाँ आदि आवश्यक सामग्री प्र प्तहों सके । 


इस प्रकार हम यह कह सकते हैं कि ग्रामीण अर्थव्यवस्था में सहकारी विप-- 
णन समितियों का वहुत्त महत्व है। इन सब लाभों से भारतीय कृषक के आश्िक,, 
सामाजिक एवं पारिवारिक जीवत पर बहुत अच्छा प्रभाव पड़ता है । 


भारत में सहकारी विषणन समितियों का विकास 


मारत में सहकारी विपणन समितियाँ सन्‌ 92 के नियम के पास होने के: 
परचात्‌ बनता आरम्म हुई है। भारत में ये तीन प्रकार को पायी जाती हैं-- 


!. प्राथमिक सहकारी विपणन सम्िितियाँ--ये समितियाँ कृषि तथा गैर कृषि 
दोनों प्रकार को है। ये समितियाँ एक या अधिक वस्तुओं का विक्रय. कर सकती हैं । 
परन्तु भारत में एक वस्तु की बिक्री करते वाली समितियाँ अधिक महत्वपूर्ण हैं । 


2. केन्द्रीय विपणन संघ--प्राथमिक समितियों के ऊपर जिला स्तर पर केन्द्रीय 
विपणन संघ है जिनमें निजी व्यक्ति तथा प्राथमिक समितियाँ दोनों दही सदस्य होते हैं । 
व स्वतन्त्र रूप मे माल भो बेचती हैं तथा प्राथमिक समितियों को ऋण एवं अन्य प्रकार 
का सहायता भा दता हूं। 3. राज्य विवणर समितियाँ---सबसे ऊपर राज्य विपणन 
समितियाँ होती है। जिनका कार्यक्षेत्र सस्पृर्ण राज्य होता है | ये स्वतन्त्र रूप से माल 
भा बचता हू तथा राज्य भर के केन्द्रीय विषणन संघों व प्राथमिक समितियों को ऋण 
तथा अन्य प्रवार को सहायता भी देती हैं व इद पर नियन्त्रण मी रखती हैं । 


भारत में सहकारी विषणव समितियों की कठिनाइयाँ 
. शिक्षा एवं अतुभवों कमंचारियों का अभाव--सहकारी विपणन समितियों 


के कमचारी अप्रशिक्षित होते हैं | उनमें अनुमव व बाजार की दशा का ज्ञान नहीं होता 
जिसके कारण उनकी प्रगति सन्‍्तोषजनक नहीं है । 


2. सदस्यों की गेर वफादारी-बहुत से सदस्य अपना माल चुपके से समितियों 
द्वारा न वेचकर आहतियों द्वारा बेच देते हैं । 
3. व्यापारियों का विरोध--निजी व्यापारियों के लाम का अंश इन समितियों 


द्वारा हडप लिया जाता है। इसलिये निजी व्यापारी इनका विरोध करते हैं, इस 
कारण इनका पूर्ण विकास नहीं हो पाया है । 
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4. धन की कमी--सहकारी विपणन समितियों को धन का सदेव अभाव 
रहता है | इनकी अंश-पू जी (8॥7७-८७99/) बहुत कम होती है । इससे उनको धन 
के अभाव का भी सामना करना पड़ता है । 

5. भंडारगृहों की कमी--इन समितियों के पास अनाज रखने के लिये उचित 
भण्डास्गृहों की कमी है | इनके स्वयं के गोदाम न होने के कारण ये किराये पर गोदाम 
लेते हैं। यह भी उनके विकास में वाधक है । 

0. संगठन का अभाव--समितियों में परस्पर संगठन नहीं है इससे भी उनके 
विकास में वाधा आती है । 

7. व्यापारी संघों में प्रतिनिधित्व का अभाव--आज के युत में व्यापार-संघों 
का बोलबाला है । परन्तु खेद की वात है कि इन संत्रों में सहकारी समितियों का 
प्रतिनिधित्व नहीं होता । यदि इन संघों में समितियों का प्रतिनिधित्व किया जावे तो 
इनकी शिकायत दूर हो सकती है और इनके संगठन में भी सरलता हो श्कती है । 
इनके हितों की सुरक्षा उसी समय हो सकती है जब इन समितियों का व्यापार संघों में 
प्रतिनिधित्व हो । 

8, विपणन की दरकाओं का मन्‍्द विकास--विपणव के विकास के लिये कुछ 
आधारभूत आवश्यकतायें होती हैं जिनके बिना विपणन का विकास नहीं हो सकता है। 
ये आवव्यक बातें हँ--यबातायात के साधन, एक तौल व नाप, प्रामाणिक ग्रेड, साख 
की सुविधायें, एक भण्डारगृह आदि। भारतवर्ष में ये समस्त बातें अभी विकसित 
अवस्था में नहीं हैं और इसलिए विपणन का विकास नहीं हो सका है । 

9. वस्तुओं के मुल्य के ज्ञान का अभाव--इन समितियों को बाजपर की दशाओं 
के विषय में पूर्ण ज्ञान नहीं होता है । यह भी उनके विकास में बाधक है । 

भारत में सहकारी विषणन समितियों की उन्नति के लिये सुझाव 

. सहकारी साख समितियों से सम्बन्ध--सहकारी विपणन समितियों का 
सहकारी साख समितियों ((०-०फुशथााए८ (एाध्णी। 8006॥०७४) के साथ सम्बन्ध 
स्थापित होना चाहिये। सहकारी समिति के सदस्यों को चाहिये कि वे अपनी उपज 
इन्हीं समितियों द्वारा बेचें । 

2. यातायात एवं सम्बादवाहन के साधनों का विकास---परकार को चाहिये 
कि गाँवों एवं मण्डियों के बीच यातायात या सम्बादवाहन के साधनों का विकास 
करे। 

3. पर्याप्त भण्डारगृह-- मण्डियों में पर्याप्त संख्या में भण्डारग्ृह होने चाहिये 
जिससे कि सहकारी विपणन समितियाँ कृषि उपज को इन भण्डारों में रखकर बैंक से 
रुपया प्राप्त कर सकें । 

4, विपणन संघ का निर्माण--सहकारी विपणन समितियों को विपणन संघ 
(४०7४८7४४०४ (एग्रं005) बनाने चाहिये। इन संघों का संगठन राज्य स्तर पर होना 
चाहिये | 
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5. सहकारिता की भावना का विकास--सरकार को चाहिये कि वह इस 
प्रकार का वातावरण उत्पन्न करे जिसके द्वारा किसान सहकारिता के महत्व को 
समझें और सहकारिता के सिद्धान्त पर काम करें | इसके लिये शिक्षा प्रचार की 
आवश्यकता है। 


6. वस्तुओं की किस्म में सुधार--वस्तुओं की किस्म में सुधार किया जावे 
एवं मिलावट को रोका जावे । 


0. बाजार की दशाओं का ज्ञान--सहकारी विपणन समितियों को बाजार 
की दर्शाओं का ज्ञान होना चाहिये । 

8. कुशल प्रबन्ध एवं संचालन--सहकारी विपणन समितियों का प्रबन्ध व 
संचालन शिक्षित एवं कुशल व्यक्तियों के हाथों में होता चाहिये | इसके लिये शिक्षा 
एवं प्रशिक्षण (7क्वंग्रा॥8) का प्रबन्ध होना चाहिये । 


9. एक ही वस्तु का विक्रय--एक सहकारी विपणन समिति को साधारण- 
तया एक ही वस्तु के विक्रय में विशिष्टता प्राप्त करती चाहिये | सदस्यों की वफादारी 
प्रास करने के लिये साधन अपनाने चाहिये । 


0. अन्य संस्थाओं से सम्बन्ध--सामुदायिक विकास योजनाओं (०गा- 
एाप्रभा॥ 72८ए७४०ए७॥९7 शिणुंधण$) एवं राष्ट्रीय विस्तार सेवा (एरिथ्लांगानं 
छाशाशं०ा $0णं००५) के क्षेत्रों में सहकारी विषणन पर विशेष जोर दिया जाना 
चाहिये। 

चतुर्थे पंचवर्षीय योजना के प्रारम्म (969) में 3300 प्राथमिक विपणन 
समितियाँ, 20 शीर्ष विपणन समितियाँ और !73 विपणन संघ और सबसे शिखर पर 
राष्ट्रीय कृषि विपणन संघ था । 

चतुर्थ योजना में सहकारी विपणन समितियों में श्रेणीकरण एवं पूल्लिग की 
व्यवस्था न्‍्यापक पेमाने पर प्रचछित की जान थी। 973 में सहकारी विपणन और 
प्रोसेस्तिंग समितियों द्वारा लगभग 900 करोड़ रु. की कृषि उपज का व्यापार किया 


गया । के 
प्रबय॒ 06. सध्य-प्रदेश में सहकारों विपणन को प्रगति पर एक टिप्पगी (लिखिए । 
कैच 9 70068 00, शि0्श655 ०] (०-क्रुनथ्ांएल फैंशाएलांतर क्‍ंछ 
80098 ?'8025]. 
उत्तर--सहकारी विपणन संगठन स्वेच्छा से विपणन सम्बन्धी कार्यों को पूरा 
करने के लिए बताये जाते हैं । गत कुछ समय से उत्पादित वस्तुओं के वितरण 
(2050799॥07) एवं साख (टाव्ठा/) के क्षेत्र में सहकारी समितियों का संगठन बहुत 
ही लोकग्रिय हो रहा है । सहकारी विपणन व्यवस्था से आशय विपणन कार्य सहकारी 
समितियों द्व।रा किये जाने से है । यद्यपि भारत में सहकारी आन्दोलन का सूत्रपात 
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सहकारी साख समितियों की स्थापना से प्रारम्भ हुआ किन्तु विगत 25-30 वर्षों से 
वितरण एवं विपणन क्षेत्र में मी सहकारी समितियों का व्यापक प्रयोग हो रहा है । 
सहकारी विपणन समितियों का ढाँचा इस प्रकार से है कि सबसे नीचे प्रारम्मिक कंधि 
क्रय-विक्रय समितियाँ (श/027 &श0एँपा: एपर)३5७६ शाएं 828 800०6४८५), 
उत्पादन तथा विक्रय समितियाँ (?7000००४ धात॑ $265 $500०॑ं८८९६५) और गैर 
कृषि सम्बन्धी पदार्थों के क्रय-विक्रय की समितियाँ होती हैं । इन समितियों का कायें- 
क्षेत्र मी सीमित होता है और वे प्राय: एक ही वस्तु में व्यवहार करती हैं । 

सहकारी विपणन के उद्देश्य (006०६ ० (०-०फएशवए० ४८८78 ) _्ल्‍ 
सहकारी विपणन के बहुंत से उद्देश्य होते हैं लेकिन हमने अध्ययन की सुविधा के लिए 
निम्नलिखित पाँच उद्देश्य दिये हैं-- 

]. उचित प्रतिफल (70४ एशएता)--सहकारी विपणन का सबसे पहला व 
प्रमुख उद्देश्य अपने सदस्यों को उनकी उत्पत्ति का उचित प्रतिफल दिलाना है। 

2. संग्रह सुविधा (80792० #००ंए)--सहकारी विपणन का दूसरा उद्देश्य 
अपने सदस्यों को उत्पत्ति के संग्रह की सुविधा दिलाना है जिससे बाजार के अपने 
हित में आने तक उत्पत्ति सुरक्षित रखी जा सके । 

3. वित्तीय सहायता (7ंप्रथ्यणंधं 7980०॥9)--सहकारी विपणन का तीसरा 
उद्देश्य आवश्यकता के समय सदस्यों को आ्थिक सहायता प्रदान करना है । 

4, बाजार सूचना (४८४78 ॥/ण7०707)--सहकारी विपणन का 
चौथा उद्देदय अपने सदस्यों को बाजार को सही सूचना देना, जिसने उत्पादन को 
माँग और पूर्ति के आधार पर समायोजित किया जा सके । 

5. कच्चा मारू उपलब्ध (80777 ० २४ए 'शै८7००४/४)--सहकारी 
विपणन का पाँचवाँ व अन्तिम उद्देशय अपने सदस्यों को आवश्यक कच्चा माल, तांत्रिक 
योग्यता, उच्चत बीज आदि उपलब्ध कराना है । 

मध्य प्रदेश में सहकारी विपग न---मध्य प्रदेश में सहकारी विपणन की प्रगति 
के अध्ययन को हम सुविधा की हृष्टि से तीन शीर्षकों में बाँठ सकते हैं-- 

, मध्य प्रदेश राज्य सहकारी विपणन संघ के क्रियाकलापों में प्रगति । 

2. प्राथमिक विपणन समितियों की प्रगति । 

3. विपणन कार्यों में विस्तार एवं वृद्धि । 


मध्य प्रदेश राज्य सहकारी विषणन संघ--20 अक्टूबर !958 को इसे 
वर्तेमाव स्वरूप प्रदान किया था। वर्तमान में इसकी जाखायें जिला स्तर पर भी 
कार्यरत हैं। यह समिति राज्य में रासायनिक खाद के वितरण का कार्य कर रही 
है । इसके अलावा आयल इंजिन, कृषि उपकरण, बीज एवं उपज विपणन का कार्य 
भी यह समिति करती है। 

प्राथमिक विपणन समितियाँ--इस समय प्रदेश में लगभग 350 से ठधिक 
प्राथमिक विपणन समितियाँ का कर रही हैं। कषि के लिए भावश्यक बीज एवं 
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खाद सुलभ करना तथा कृषि की उपजों का सुव्यवस्थित विपणन एवं प्रक्रिया कर 
कृषकों को उनकी उपज का उचित मूल्य दिलाने का भार इन प्राथमिक विपणन 
समितियों पर है । नवीन मध्यप्रदेश के पुनर्गठन की तुलना में वर्ष 976-79 में 
छस समितियों की संख्या 76 से बढ़कर 350 एवं प्रदत्त बंशपूृजी 66 लाख २० से 
बढ़कर 325 लाख रु० हो गई । 

विपणन कार्यो की प्रयति---इन सहकारी संस्थाओं ने विपणन के क्षेत्रों में जो 
प्रगति की है एवं अपने उद्देश्यों को पूर्ति के लिए जो उपाय अपनाये हैं वे निम्न- 
लिखित हैं--- 

. कृषि उपज का विषणन--क॒षि उत्पादन में वृद्धि के लिए कषकों को 
अपनी उपज का उचित मूल्य दिलाना आवश्यक है। वर्तेमान में सभी प्रमुख मण्डियाँ 

हकारी विपणन समित्तियों के क्षेत्र में आ चुकी हैं। 978-79 में लगभग 4,245 
लाख रु. की कृपि उपज का विपणन संस्थाओं द्वारा किया गया | 

2. रासायनिक खाद का वितरण--रासायनिक खाद के वितरण का कारये 
ये समितियाँ आरम्म से ही कर रही हैं | इन संस्थाओं ने [978-79 में करीव 525 
हजार मि. टन खाद का वितरण किया। 

3, कृषि उत्पादन का प्रोसेसिग--कुछ क्रपि उपज ऐसी होती हैं जिन्हें 
बेचने से पदिले संवारते की जरूरत होती है। किन्तु इस दिशा में द्वितीय पंचवर्षीय 
योजना से पहिले विशेप प्रगति नहीं हुई । वर्तमान में प्रदेश में लगभग 200 से अधिक 
प्रोसेतिंग यूनिट हैं, जिनमें से 25 धाव मिलें, 35 दाल मिलें, 46 काठत एण्ड जिनिग 
मिलें एवं !| तेल मिले हैं। 

५. सह हारी गोदाम--संत्रह भी विपणन का एक आवश्यक अंग है। कृषि 
उपज तथा क्ृपि आवृरद्यक सामग्री के उचित संग्रह हेतु इन सहकारी विपणन संस्थाओं 
ने ग्रामीण तथा विपणन गोदासों का तिर्माग करवाया । 978-79 तक इन संस्थाओं 
के पास !,972 ग्रामीण एवं 563 विपणन गोदाम थे। 

5. कृषि आवश्यक वस्तुओं का विपणन--विपणन का कार्य तभी सफल हो 
सकता है जबकि कृषि उपज में वृद्धि हो और कृषक के पात् अपनी उपभोग की 
आवध्यर ताओं की एूति के पश्चात्‌ बेचने योग्ग अधिक्य (आ४७४७७) रहे। 978- 
79 में इन संस्थाओं ने दुल मिलाकर 3,250 छा रु. की कृषि आवश्यक वस्तुओं 
का विपान किया । 

मध्यप्रदेश में सहकारी विपणन के क्षेत्र में नवीनतम उपलब्धियाँ 

मध्य प्रदेश में सहकारी विपणन की नीति एवं कार्यक्रम को निर्धारित करने 
तथा उप्तके कार्यान्वयन का उत्तरदायित्व मध्य प्रदेश राज्य सहकारी विपणन संघ 
का है | इस विपणन संत्र के नेतृत्व में राज्य में सहकारी विपणन के क्षेत्र में आशा- 
तीत प्रगति हुई है। वर्तमान समय में राज्य में सहकारी विषणन के लिये इस संघ 
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के अतिरिक्त 255 सहकारी विपणन संस्थाएं भी कार्यरत हैं। शासन द्वारा विपणन 
संस्थाओं को 87 प्रक्रिया इकाइयाँ स्थापित करने के लिये सहायता दी गई है । 
उक्त प्रष्तिया इकाइयों में से 26] पूर्ण हो गई हैं तथा शेष अभी अपूर्ण हैं । कृषि उपज 
एवं साख के संग्रहण के लिये 3.72 छाख ठन संग्रहण क्षमता के भण्दारों के निर्माण 
के लिये अभी तक 2555 गोदामों के लिये ज्ञासन द्वारा आथिक सहायता दी गई 
है । सन्‌ 977-78 में खरगोन जिले में 'सालवेन्ट एक्सट्रेक्शन प्लाण्ट' की स्थापना 
के लिये 78 लाख रुपये की आथिक सहायता दी गई तथा इन्दौर जिले में निर्माणा- 
धीन बरलाई शक्कर कारखाने को अंश पूजी के रूप में 60 लाख रुपये की आथिक- 
सहायता प्रदान की गई । 

विपणन एवं प्रक्रिया इकाइयों द्वारा वर्ष 77-78 में 4-38 करोड़ रुपये की 
कृषि उपज का क्रय किया गया, 26.87 करोड़ रुपये की रासायनिक खाद का वित- 
रण किया गया । विपणन संघ द्वारा वर्ष 974-75, व 75-76 सें क्रमशः 4,386- 
04 तथा 2,682 लाख टन धान खरीदी गई तथा इन वर्षों में क्रमशः 35-33 तथा 
4.25 लाख टन चाँवल तैयार किया गया। 


इण्डियन फार्मेस फरटिलाइजर कोआपरेटिव्ह लि., (इफको) को उसकी स्था- 
पना के समय से ही मध्य प्रदेश राज्य का विशेष सहयोग प्रास होता रहा है। मध्य- 
प्रदेश की 00 से अधिक सहक्रारी समितियाँ “इफको' की सदस्य हैं, जिनका अंश 
पृजी में त.37 करोड़ रुपये का योगदान है। मध्य-प्रदेश में 'इफको' खाद का विशारू 
पमाने पर उपयोग होता है । 

उपयुक्त तथ्यों के आँकड़ों से स्पष्ट हो जाता है कि प्रदेश में सहकारी विप- 
णन के क्षेत्र में निरन्तर प्रगति हुई है। मध्यप्रदेश में मी सहकारी आन्दोलन वयस्कता 
प्रात कर चुका है । फिर भी प्रदेश के आकार-प्रकार और आर्थिक संरचना को देखते 
हुए यह प्रगति धीमी है। मध्य प्रदेश में सहकारी विपणन की धीमी प्रगति के वही 
कारण हैं जो भारत के सहकारी विपणन की धीमी प्रगति के हैं । प्रदेश को आथिक 
हृष्टि से समृद्ध करने के लिए सहकारी विपणन पर जोर देता आवश्यक है, क्योंकि 
प्रदेश की ग्रामीण अथे-व्यवस्था के सर्वा गीण विकास एवं कृषकों के जीवन-स्तर को 
ऊँचा उठाने में सहकारी विपणन संस्थायें एक सक्षम एवं प्रभावी भूमिका अदा कर 


सकती हैं । फेक 


(५४3९६ ४8£5६43786॥) 
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प्रशत 7. विपणन अनुसन्धान की परिभाजा दीजिये। इसके क्षेत्र, लाभ, लक्ष्य व 
उद् दयों की विवेचता कीजिये । 


42876 6 छा 'शैद्वाए० १0520, 705ट755 ३8 50098 बाते 
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अथवा 
विपरणि अनुसन्धान पर एक विल्तृत लेव लिखिए । 
शिग्रा था ल्बपडाए8 धधंएु& 67 ा:6 ०४2६7०॥. 
अथवा 
एक निर्माता के लिये विपणि अनुसन्धान का क्‍या महत्व है ? इस प्रकार 
के अनुसन्धान करने के आधुनिक ढंगों का संक्षेप में वर्णत कौजिये। 


छत0त्च 5 प्रथ८ष 788क्षएी गाए [0 ६ ग्राध्याएशग्िटाप्रा' ? 


2650706 एएथ[ए ग006०. प्रढव005 णी ०070प८7४ ध्यटा 
76528, 


उत्तर-- विपणि अनुसंघान का अर्थ 
(शिक्ष्ञ्ााधव ०एा पघिभारछा 4658397/0०) 


विपणि अनुसंधान का पृथक्करण करने से स्पष्ट हो जाता है कि यह दो शब्दों 
का योग है--पहला विपणि एवं दूसरा अनुसन्धान। अतः इन दोनों शब्दों का 
विडलेषण करने से विपणि अनुसन्धान का अथ्थे स्पष्ट हो जायेगा। 


विपणन शब्द के अन्तर्गत कारखाने से अन्तिम उपभोक्ता तक वस्तुओं तथा 
सेवाओं को पहुंचाने से सम्बन्धित समस्त क्रियायें सम्मिलित हैं। इसमें वे समस्त 
साधन एवं क्रियायें सम्मिलित होती हैं जिनसे वस्तुएँ एवं सेवायें उत्पादक से लेकर 
उपभोक्ता तक पहुंचती हैं। अनुसंधान का अर्थ किसी क्रिया का अन्वेषण एवं अनु- 
स्ंधान हेतु आलोचनात्मक सूक्ष्म अध्ययन है। अत: विपणन अनुसंघान विपणन क्षेत्र 
को किसो समस्या के सारगभित तथ्यों का क्रमबद्ध, उद्देश्यपूर्ण एवं विस्तृत अन्वेषण 
हेतु अध्ययन है । सरल शब्दों में, विषणि अनुसन्धान से आद्यय वस्तुओं तथा-सेवाओं _ 


विपणि अनुसन्धान | [73 


को उत्पादकों से उपभोक्ताओं तक बेचने व हस्तांतरित करने से सम्बन्धित समस्याओं 
के बारे में समस्त तथ्य संकलित करना व उनका विहलेषण करना है । 

क्लार्क एवं क्लार्क (007: आ0 ([67५) के अनुसार, “वस्तुओं और सेवाओं 
के उत्पादन केन्द्रों के उपभोक्ताओं तक स्थानांतरण करने से सम्बन्धित समस्याओं के 
तथ्यों के संकलन, संलेखन और विश्लेषण को विपणि अनुसन्धान कहते हैं !” 
(थद76६ रि०४०४०ी१ 48 तशीए860 35५ इीलात]ड, 76008 क्षार्त 8704 985 0 
थी चिल$ 82000 9700]6705 उढांद्राए 2 क्‍0 "6 धद्घा्रदा' दएव॑ 5६65 0 20008 
270 इ&7एं०25 (079 97060067 ६0 ०00०75प07४८7.) 

डॉ. ब्लेकनशिप (707. 887:57579) के अनुसार, “विपणि अनुसन्धान वह 
सहायक सेवा है जिसके सहयोग से प्रबन्ध वर्ग इस विषय में अधिक स्पष्ट व दृढ़ विचार 
के साथ निर्णय कर सकता है कि वह क्‍या बेच सकता है एवं कितना वेच सकता है। 
इस विषय में भी उसकी स्पष्टता व हढ़ता होती है कि क्षति को न्यूनतम करते के लिए 
विक्रय के विविध उपकरणों का संयोग किस प्रकार किया जाए 

आर. एस. वेल तथा पी. एस. स्लेग्सवोल्ड (९. 8. ४०४॥6 27०० (९. 8. 
9]425५0]0) के अनुसार, “विपणि अनुसन्धान बाजार की जोखिम को वम॒ करने का 
एक संगठित साधन है” विपणि अनुसन्धान का प्रमुख कार्य तथ्यों के कम आवार 
को व्यापक एवं विस्तृत करना होता है जिस पर व्यावसायिक योजनाओं का निर्माण 
किया जाता हैं ।” 

ए. एच. आर. डेलेन्स (5. ४7. 7२. ॥060०75) के सतानुसार, “विपणि अनु- 
सन्धान किसी भी व्यावसायिक परिचालन, जिसमें उत्पादक से उपमोक्ता को वस्तुओं 
का हस्तांतरण निहित होता है, से सम्बन्धित सभी घटकों का विधिवत व सतत 
अध्ययन तथा मूल्यांकन है ।” 

डॉ. आर. ब्राउन (707. 7२. 87090) के अनुसार, “विपणन व वितरण अनु- 
सन्धान उस वैज्ञानिक विधि का नाम है जिसका प्रयोग बिक्री बढ़ाने, विषणन व वितरण 
लागत कम करने तथा आय को अधिकतम बनाने के उद्देश्य से विपणन एवं वितरण 
की समस्याओं का समाधान करने के लिये किया जाता है ॥” (ऐशक्कोपलाग्ड  बय0 
ताडएा09फपाणा #४९६९३४/०) 45 (06 छघ४९ ण इञंशातरी6 गाला04 ॥7 घी 50४07 
0 एरद्ाएशा08 300 08779पणा 9709675 07 ४6 एछपाए056 ए ंप्रए'९४३- 
889 53९5, 06९0७३५४४ प्राथटलााए 2745 त0509फ00०णा 60055 दा0 पर प्रां- 
38 070॥5.) 

एडलेर (50]०) के अनुसार, “विपणन अनुसन्धान व्यापारिक जीवन की 
कुछ अनिश्चितताओं को तथ्य में बदलने का तरीका है जिससे ये तथ्य व्यापारिक 
निर्णयों के लिये आधार की तरह कार्य करते है ।” (१४६६० 65०4०) 45 & पढा00, 
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संक्षेप में, ववपणन अनुसन्धान एक वैज्ञानिक तरीका है जिसमें वस्तुओं एवं 
सेवाओं के उत्पादन से लेकर उपभोक्‍ता तक पहुंकने की समस्याओं के तथ्यों का 
संकलन एवं विश्लेषण होता है। 

विपणि अनुसन्धान का लक्ष्य एवं उद्देश्य 
(0775 बातें 00][6७०६४5 ० ४४८6६ 8४७५७०४८७॥ ) 

लक्ष्य--विपणि अनुसन्धान का प्रमुख लक्ष्य सर्वाधिक मूल्य प्राप्ति के लिये, 
क्या बचना है, कहाँ वेचना है, कब वेचना है एवं किस प्रकार बेचना है, होता है ? 
दूसरे शब्दों में, विषणि अनुसन्धान का लक्ष्य वस्तु को विभेपता है, उसके प्रयोग का 
समय, स्थान एवं विधि तथा प्रयोग करने वाले व्यक्तियों का विवरण एवं उसके प्रयोग 
करने के कारणों का पत्ता लगाना है । विपणि अदुसन्धान का लक्ष्य भिन्‍न-भिन्‍न परि- 
स्थितियों में अलग-अलग हो सकता है, जैसे-- 

४. जव कोई नई वस्तु बाजार में विक्रय के लिये उपलब्ध कराई जाती है तब 
विप ८ अनुसन्धान का प्रमुख लक्ष्य उस वस्तु के सम्बन्ध में उपभोक्ता की प्रतिक्रिया 
की >(नकारी प्राप्त करनी होती है जिससे उसके गुण, आकार, किस्म, डिजाइन आदि 
में अन्‌ कूल सुधार किया जा सकें । 

“2. जब कोई वस्तु बाजार में चछ रही हो तब वस्तु के उपभोक्ताओं की 
अावस्यकता का पता लगाकर उसके उत्पादन में वृद्धि की जा सके या उसी स्तर की 
अन्य वस्तुओं का उत्पादन किया जा सके | 'न्न्ु 

>- यदि किसी वस्तु के निर्माण की योजना सामने है या उत्पादन क्षमता को 
बढ़ाना है तब ऐसी स्थिति में उस वस्तु की आवश्यकता का अध्ययत करना । 

4. यदि कोई वस्तु वाजार में प्रस्तुत की गई है परन्तु वह नहीं चल सकी हो 
तो इप सफलता के कारणों का पता लगाना। 

5. विदेशों में बाजार खोजने तथा विदेशी विनिमय के अज॑न के उद्द श्य से 
निर्यात मात्रा में वृद्धि करना । 


उहं इय---पी. डो. कन्वर्स (?. 70), 0०7ए७५०) के अनुसार, विपणि अनु- 
संघान' के निम्न उद्देश् हो सकते हैं -- (!) उत्पादन का नियोजन एवं विक्रेता के 
माल का विभिन्न क्षेत्रों में वितरण करने के लिए आवश्यक आँकड़े संकलित करना । 
(2) बजट का निर्माण करने के लिये आवश्यक तथ्य व आँऊड़े एकत्र करना । 
(3) विज्ञापन के साधन का चुनाव करना। ( 4) विक्रय वार्ता का निर्माण करना । 
(5) विक्रय में वृद्धि की सम्भावनाओं के विकाम के लिए विविध मध्यस्थों से आव- 
श्यक तथ्यों का संकलन करना । (6) उपभोक्ता की रुचि एवं अरूुचि का पता लगाना। 
(7) व्यावसायिक दशाओं की प्रवृत्तियों का पूर्वानुमान लगाना -। (8) मध्यस्थों 
के पास स्टाक का पता हूगाना । (9) विक्रय के मध्यस्थों द्वारा अपनाये गये विज्ञापन 
व प्रचार आदि के साधनों की रिपोर्ट देना । (0) विक्रय नीति के सम्बन्ध में मध्यस्थों 
की प्रतिक्रियाओं का पता लगाना । (]) उन आँकड़ों का संकलन एवं सारणीयन 
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करना जिनमें संस्था को विशेष रुचि है, ([2) मध्यस्थ विक्रेताओं का कोटा ((१०049) 
एवं क्षेत्र निश्चित करता । (3) किसी क्षेत्र विशेष के निवातियों की क्रय शक्ति का 
पता लगाना । (44) वस्तु के नये प्रयोग की खोज करना । (5)] परिवतेत या सुधार 
के उद्देश्य से विविध संस्थाओं के संगठन का अध्ययन करना । (6) अन्य उद्योगों के 
सम्बन्ध में आवश्यक जानकारी एकत्र करता। (7) उपलब्ध प्रकाशित आँकड़ों का 
“विश्लेषण करना । 


जी. बी. गिलल्‍स (0. 8. (525) के अनुसार, “विपणि अतुसंधान का आधार- 
भूत उद्देश्य प्रवन्ध को ऐसी जानकारी देना है जिससे वितरण, वर्तेमाच तथा संभावित 
क्र ताओं व उपयोगकर्ताओं की आदतों व दृष्टिक्रोणों व उनकी उत्पादों, पैकिंग, विक्रय 
तथा विज्ञापन विधियों के प्रति प्रतिक्रियाओं को प्री तरह समझा उ] सके ! 

विपणन अनुसंधान का क्षेत्र 

वर्तमान समय में विपणन अनुसंधान क्षेत्र काफी विस्तृत होता जा रहा है। 
सांख्यिकीय तकनीकों तथा क्रियात्मक शोध के विकास के साथ-साथ इसके क्षेत्र में 
निरन्तर वृद्धि होती जा रही है। वर्तमान समय में लगभग 34 से अधिक प्रकार की 
विभिन्न विपणन अनुसंधान क्रियायें संचालित की जा रही हैं जिनमें से वाजार सम्मा- 
'वनाओं का विकास अध्ययन, विक्रय. विश्लेषण, बाजार भाव विश्लेषण तथा विक्रय 
प्रणालियों पर शोध के नाम विशेष रूप से उल्लेखनीय हैं | विपणन अनुसंधान के क्षेत्र 
के अन्तर्गत मुख्य रूप से निम्न बातों का समावेश किया जाता है-- 

. निर्मित उत्पाद या सेवा पर शोध--इसके अन्तर्गत उपभोक्ताओं की माँगों, 
उनकी आवश्यकताओं तथा रुचियों को ध्यान में रखकर नयी-नयी वस्तुओं के निर्माण 
एवं सेवाओं के विकास पर विचार-विमर्श किया जाता है । 


2, बाजार सम्बन्धी शोध--बाजार सम्बन्धी शोध को मी विपणन अनुसंधान 
के क्षेत्र के अन्तर्गत बाजारों के आकार-प्रकार, प्रकृति, भिन्‍न-भिन्‍न बाजारों को लहाम- 
'प्रदता तथा बाजार परिवर्तनों आदि का अध्ययन किया जाता है। 

3, बिक्रय प्रणालियों तथा नीतियों पर शोध--विक्रय प्रणालियों तथा विक्रय 
नीतियों से सम्बन्धित शोध को भी विक्रय अनुसंधान के क्षेत्र के अन्तर्गेत सम्मिलित 
“किया जाता है। इसके अन्तगंत मूल्य नीतियों, कटौती दर नीति, वितरण की लागतें, 
“विज्ञापन कार्यक्रम, विक्रेताओं के संगठन आदि से सम्बन्धित अनुसंधानों को शामिल 
कया जाता है ! 

विपणि अनुसंधान का महत्व एवं लाभ 
(5 १एथ॥792०5 800 [प7070॥08 ता ४६०८८, रि०६६०:०() 

आधुनिक औद्योगिक, तकनीकी एवं व्यावसायिक जगत में प्रायः प्रतिस्पर्धात्मक 
अवृत्तियाँ देखने को मिलती हैं । यदि उत्पादक को अपनी वस्तु के लिये बाजार प्रात 
ऋरना है या उसे आगे भी बनाये रखना है तो गहन बाजार अध्यमन आवश्यक है । 


74] [विपणि अनुसन्धान: 


कोई नये उपक्रम या उत्पाद केवल इसलिये असफल रहते हैं कि वे बाजार के अनुमान 
सम्बन्धी ऐसी सम्मावनाओं पर प्रारम्भ किये जाते हैं, जो सही नहीं उतरती हैं । अतः 
साववानी सहित बाजार का अध्ययन करना असफलताओं के विरुद्ध सुरक्षा का एक 
सस्ता बोमा है । वास्तव में विर्पणि विश्लेषण किसी भी उद्योग में एक जीवनदायिती: 
शक्ति है। बिक्नी में वृद्धि करने का इसका विशेष योग रहता है तथा यह विक्रय 
विभाग का मार्गदर्शन करता है । आधुनिक व्यवसाय में विपणि अनुसंधान के निम्त-- 
लिखित लाभ हैं-- 


. साँग के अनुसार उत्पादन--विपणि अनुसन्धान की सहायता से यह अधिक 
सम्भव हो जाता है कि () वस्तुओं का उत्पादन उपभोक्ताओं की मांग के अनुसार 
हो, (#) वस्तुओं का मुल्य उपभोक्ताओं की माँग के अनुसार हो तथा उन विशिष्ट 
बाजारों में ही वस्तुयें प्रस्तुत की जायें जहाँ उनके विक्रय की सबसे अधिक सम्मा-- 
बनायें हैं । 

2. विक्रय में वृद्धि--विपणि अनुसन्धान में उत्पादन उपभोक्ता की रुचि एवं: 
माँग के अनुसार किया जाता है जिससे स्वमावतः विक्रय में वृद्धि हो जाती है । उप-- 
मोक्ता की रुचि का पता लग जाने पर उसी प्रकृति की दूसरी वस्तु का उत्पादन भी 
किया जा सकता है तथा इस प्रकार विक्रय में ओर भी वृद्धि की जा सकती है । 


3. विक्रय नीति एवं उसकी प्राप्ति--विपणि अनुसन्धान से विक्रय की नीति: 
निर्धारित की जाती है जिससे विक्रय लक्ष्य को प्रास किया जा सके । कौन-सी वस्तु 
कहाँ बेचना है, कितनी वेचता है तथा किस प्रकार बेचना है, आदि बातों के 
निर्धारण से आगे के क्रिया-कलापों का मार्ग स्पष्ट हो जाता है । बाद में प्राप्त परिणामों 
एवं पहले से निर्धारित लक्ष्यों के मध्य तुलना करके विक्रय की नीति का सही मूल्याँकन 
केवल विपणि अनुसन्धान के अन्तर्यंत्त ही सम्भव हो सकता है । 


4. नए अवसरों को खोज--विपणि अनुसन्धान के परिणामस्वरूप () वस्तु 
के उत्पादन की सम्मावनाओं (४) नयी सहायक वस्तुओं के उत्पादन की सम्भावनाओं 
(8) नयी-तयी मण्डियों (५४) विक्रय वृद्धि की नयी युक्तियों आदि के सम्बन्ध में पता 
चलता है । वस्तु विक्रय के नये बाजार मिलने से उत्पादन में वृद्धि होती है जिससे” 
उत्पादक व उपभोक्ता दोनों को लाभ होता है । 


“. जोखिम में कमो--विपणि अनुसन्धान से उपभोक्ता की रुचि में परिवतेन, 
फंशन में परिवतंन आदि बातों की जानकारी प्रास होती है जिसके अनुसार भविष्य में 
उत्पादन की थोजना बनाई जाती है । उत्पादंन केवल कंल्पनाओं पर - आधारित रहता 
है। इस प्रकार विपणि अनुसंधान से जोखिम में कमी हो जाती है । 

0. जन-साधारण के जीवन स्तर में वद्धि--विपणि अनुसन्धान से माँग में 
वृद्धि होने के कारण अधिक उत्पादन किया जाता है जिससे लागत मे कमी आती हू 
तथा उपभोक्ताओं को वह वस्तु सस्ते मूल्य पर मिल जाती है | रुछती कस्तु'मिलने पर - 
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उस वस्तु का उपभोग अधिक लोग अधिक से अधिक मात्रा में करने लगते हैं। उपभोग 
में वृद्धि होने से उपभोक्ताओं के जीवन स्तर में वद्धि होती है । 

7. विपणि व्ययों में सितव्ययिता--विपणि अनुसन्धान से विक्रय एवं वितरण 
व्यय वहीं किये जाते हैं जहाँ इसकी आवश्यकता होती है। विपणि अनुसन्धान से 
विक्रय का क्षेत्र निर्धारित हो जाता है। परिणामस्वरूप जो भी व्यय होते हैं वे सब' 
उचित रूप से होते हैं एवं अनावश्यक व्ययों के न होने के कारण विपणि व्ययों में 
मितव्ययिता आा जाती है । 


७. उत्पादन एबं विक्रय नियोजन में सहायक--विपणि अनुसन्धान से बाजार 
की सम्मावित माँग का अतुमान लगाया जा सकता है । इससे उत्पाद एवं विक्रय 
नियोजन में सहायता मिलती है । 


9. उपभोक्ता मत सर्वेक्षण--विपणि अनुसन्धान में उपभोक्ता मत सर्वेक्षण 
((०फ्डप्यढा 0[शंगं०ा 5प्ाए5५) भी किए जाते हैं। इससे वस्तओं के प्रति उप-: 
भोक्‍्ताओं का क्‍या रुख है, यह ज्ञात किया जाता है तथा उनकी इच्छानुसार वस्तु की 
किस्म आदि में परिवर्तन किया जाता है। 


0. वितरण के माध्यमों को प्रभावज्ञीलता ज्ञात करना--विपणि अनुसंधान 
से यह पता लगाया जा सकता है कि विक्रय की व्यवस्था संतोषजनक है अथवा नहीं 
और यदि नहीं है तो कया कारण है | इस जानकारी के मिलने पर विक्रय व्यवस्था 
को अधिक कुशल व प्रभावशाली बनाया जा सकता है जिसने फिर अनावश्यक विपणि 
ब्यय समास हो नायेंगे। 


[. ग्राहकों के बारे में महत्वपूर्ण सूचनाएँ--विपणन अनुसंधान से उत्पादर्को 
को ग्राहकों के बारे में अनेक महत्वपूर्ण जानकारों प्रास होती है, जैसे---उनकी वस्तुओं 
के ग्राहक कौन हैं, वे वस्तु को क्‍यों खरीदते हैं तथा उसका क्‍या उपयोग करते 
हैं भादि । 


2. सांग सम्बन्धी जानकारी--विपणन अनुसंधान से उत्पादकों को उनकी 
बस्तुओं की मांग की प्रकृति के सम्बन्ध में जानकारी प्राप्त हो जाती है अर्थात्‌ उन्हें 
यह पता चल जाता है कि उनकी वस्तुओं की मांग स्थायी है अथवा अस्थायी, लोच-: 
दार है अथबा बेलोचदार आदि । 


3. वस्तुओं में सुधार---विपणन अनुसंघान से वस्तुओं के आकार प्रकार, 
रूप-रंग तथा किस्म में परिवर्तेव करने में सहायता मिलती है । 

उक्त विवरण के आधार पर हम यह कह सकते हैं कि, “बिता विपणन अनु-- 
संधान के व्यावसायिक क्रियाओं का सुचारु रूप से संचालन कठिन ही नहीं वरन्‌ असं-- 
भव भी है । विपणन अनुसंवानकर्त्ता एक ऐसा व्यावसायिक चिकिसक एवं सलाहकार 
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विपणि अनुसंधान के तत्व या प्रकार 
(६लछिाशशा5 5 (तत05 एा ७7६७४ प७58870॥) 


विपणि अनुसंधान में अनेक कार्य किये जाते हैं। इनका मुख्य कार्य विभिन्न 
सूचताओं को एकत्रित करके उनका विश्लेषणात्मक अध्ययन करना है। अनुसंधान 
में प्रायः निमत चार प्रकार के विश्लेषणों को सम्मिलित किया जाता है जिन्हें विपणि 
अनुसंधान के मुख्य तत्व कह सकते हैं--- 
[. उत्पाद-विइलेषण (0006 ४॥7०।५४७४8)--उत्पाद-विश्लेषण का अभि- 
प्राय उत्पादक द्वारा अपने उत्पादों के सम्बन्ध में यह जानना होता है कि उत्पाद 
किस सीमा तक ग्राहकों की रुचि के अनुसार है तथा किस प्रकार ग्राहकों के लिये 
उनकी उपयोगिता को बढ़ाया जा सकता है तथा उन्हें उनकी पसन्द के अनुरूप 
बनाया जा सकता है । इसका प्रमुख उद्देश्य यह अध्ययन करना होता है कि उपभोक्ता 
“किस उत्पाद को सर्वाधिक पसन्द करता है | यह अध्ययन मितव्यथिता, टिकाऊपन, 
उपयोगिता, सरलता, सुविधा, पैकिग के आकर्षण आदि दृष्टिकोण से करना 
चाहिये | नये उत्पाद की स्थिति में यह देखना चाहिये कि यह उत्पाद ग्राहकों की 
आवश्यक्ता पूरी कर सके । इसी प्रकार वर्तमान उत्पाद के सम्बन्ध में उसका विकास 
करने, सुधार करने, प्रतियोगी से अच्छा उत्पादन बनाने के नये प्रयोग मालूम करने, 


पैक्ग पद्धति निश्चित करने आदि के लिए विपणि अनुसन्धान महत्वपूर्ण कार्य 
करता है । 


“2. बाजार या उपभोक्ता विश्लेषण ()/वद्धा6 07 ८078पाप्चरष" 5 २९३९- 
आए) का मुख्य उद्देश्य उपभोक्ताओं की आदतों एवं क्रय सम्बन्धी प्राथमिक- 
ताओं का अध्ययन करना है। अतः यह उपभोक्ताओं की भूतकाछीन, वर्तमान 
एवं मावी आदतों के अध्ययन पर ही केन्द्रित रहता है । डा. ब्लेकनशिप (707. 
897/०7५79) के शब्दों में, “बाजार विश्लेषण एक ऐसी अतिरिक्त सेवा है जो 
प्रबन्धकों को इस योग्य बनाती है कि क्या बेचा जा सकता है, कितना बेचा जा 
सकता है तथा कैसे बेचा जा सकता है ? इस स्पष्ट जानकारी के साथ वस्तुओं का 
“निर्माण करें तथा अपव्यय को न्यूनतम करने के लिए विक्रय के विभिन्न उपकरणों 


को किस प्रकार सम्मिलित ढंग से प्रयोग किया जा सकता है, इस बात के उत्तम ज्ञान 
सहित वस्तु बेचें । 


डा. टी. एन. रस्तोगी ने बाजार विश्लेषण की परिभाषा निम्न ढंग से दी 
है--- बाजार विश्लेषण का अर्थ प्रथमत: यह है कि एक निर्माता के विक्रय-आँकड़ों का 
सावधानी से विइलेषण किया जाय ताकि यह पता लग सके कि कौन-कौन से घटकों 
(व्यवसाय में अथवा व्यवसाय के बाहर क्रियाशल) ने भूतकाल में माँग को प्रभावित 
“किया है तथा उस कारण भविष्य में भी कर सकते हैं। मूल्य परिवतंन, शर्तों में 
'परिवर्तेन, नयी संस्थाओं से प्रतियोगिता, मौसम-परिवर्तन आदि अनेक जटिल घटक 
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सक्रिय हो सकते हैं; जिनका पता एक चतुर सांख्यिक लया सकता है, दूसरे, बाजार- 
विश्लेपण में निर्माता के अपने या तत्सम्बन्धी व्यापारों के बारे में या व्यावसायिक 
हलचलों के बारे में अन्य प्रकाशित आँकड़ों का अध्ययन करना भी सम्मिलित हु 
तीसरे, बाजार विश्लेषण में निम्न भी सम्मिलित हैं--(7) निर्माता द्वारा अपने 
उत्पादकों की अच्छाई व बुराई का पता लगाने हेतु विशेष जाँच-पड़ताल का प्रयोग 
करना; (7) नयी किस्मों का विर्चय करता जो पसन्द आ सके; तथा ऐसे सुधारों 
की छानबीन करना, जिप्से पुराने उत्पाद समयानुकूल बन सकें; (7) वितरण के 
विभिन्न ढंगों के सापेक्षक गुणों का मूल्यांकन करना; तथा (7५) किसी विषणन 
समस्या के विषय में सांख्यिकी आवार पर जांच-पड़ताल करना | 


बाजार या उपभोक्ता विश्लेषण मात्रा या गुण सम्बन्धी हो सकता है। मात्रा 
से तात्पर्य ग्राहकों की संख्या बढ़ाने की संभावनाओं का पता लगाना है व गुण से 
तात्पर्य बाजार का मनोवैज्ञानिक अध्ययन करने से है जिससे उपभोक्ता की खरीद 
सम्बन्धी आदत व उद श्य का पता लगाया जा सके । बाजार अनुसन्धान में जिन बातों 
की विशेष जानकारी प्राप्त की जाती है वे हैं--() ग्राहकों की संख्या एवं संरचना, 
(2) ग्राहकों की आय का वितरण, (3) तकनीकी परिवर्तेत एवं (4) ग्राहकों की 
रुचि तथा उनके स्तर में परिवतेन । 


3. वितरण विश्लेषण (72809ए70॥ 378ए55)--वित रण विश्लेषण 
में वितरण सम्बन्धी विभिन्न बातों का अध्ययन किया जाता है जैसे वितरण के ढंग, 
भण्डार, विक्रय-नियन्त्रण, विक्रय संवद्ध न, मुल्य निश्चित करने की विधियाँ तथा 
ऐसी ही अन्य नीतियाँ | वितरण विश्लेषण के द्वारा वितरण क्रिया का विवेकीकरण 
किया जाता है जिनसे ग्राहकों को सुविधा में वृद्धि हो जाये तथा संख्या के वितरण 
व्यय में मी कमी हो । इसके द्वारा सम्पूर्ण विक्रय क्रिया पर उचित नियन्त्रण रखने 
में सहायता मिलती है। जिसके परिणामस्वरूप वस्तुयें उचित समय, स्थ।न व मूल्य 
पर प्राप्त कराई जा सकती हैं । वितरण विश्लेषण का ध्येय विभिन्न वितरण तरीकों 
की कार्यक्षमता का विश्लेषण करना है जिससे अधिकतम मात्रा का वितरण कम से 
कम लागत पर किया जा सके । 


4. प्रतिस्पर्धा विश्लेषण (८एएएशांधणा 27० ४४५)--अ्तिस्पर्धा विश्ले- 
पण में प्रतियोगी के उत्पाद, कुल बाजार में उसके अंश, उसके वितरण-ढंग, उसकी 
विज्ञापन रीति, मूल्य नीति आदि अनेक विषयों पर अध्ययन किये जाते हैं। इस 
अध्ययन के आधार पर संस्था अपनी भावी गतिविधियों के लिए आधारभूत नीति 
एवं योजना बना सकती है जिससे उसमें अपने वर्तमान बाजार को बनाये रखने की 
शक्ति बनी रहे तथा भविष्य में अपने प्रतियोगियों पर विजय प्राप्त करने का साहस 
जुट सके । 
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विपणि अनुसन्धान के कार्य 
(#फ्राणांणा$ ० 'चै्नाप्ला 7१6४८७7०॥ ) 


विपणि अनुसन्धान के प्रमुख कार्य निम्नलिखित हैं--- 


!. वस्तु सम्बन्धी कार्य--इसमें ये कार्य सम्मिलित होते हैं--() नयी वस्तुओं 
के विकास की सम्मावतायें देखना | (7) विद्यमान वस्तुओं की जाँच व उसमें सुधार । 
(#) वस्तुओं के नये-नये उपायों की खोज करना | (१४) प्रतिस्पर्धा करने वाली अन्य 
वस्तओं का अध्ययय करना । (५) पैकिंग के रूप में सुधार करना। (शा) बस्त्र के 
नाम, व्रान्ड, लेबिल, ट्रेडमार्क या अन्य भौतिक गुणों में सुधार करना । (शा) उप- 
भोक्ताओं की आवश्यकताओं का अध्ययन करना । 


2. बाजार सस्बन्धी कार्य--इसमें निम्नलिखित काययं सम्मिलित हैं--- 
(४) अपनी वस्तुओं का उपभोग करने वाले ग्राहकों का संख्यात्मक ज्ञान प्रास करना । 
(9) अपने ग्राहकों का स्त्री-पुरुष, ग्रामीण-दहरी, शिक्षित-अशिक्षित, धनी-निर्धन आदि 
के आधार पर वर्गीकरण करना। (77) ग्राहकों की आय के वितरण का विश्लेषण 
करना । (7४) वर्तमान तथा भावी उपभोक्ताओं की रुचियों या अरुचियों के सम्बन्ध 
में तथ्य एकत्र करना। (५) फैशन में होने वाले परिवततनों का अध्ययन करना । 
(शं) नई मण्डियों की खोज करना।॥ (शं) नयी वस्तुओं एवं सेवाओं की माँग का 
पूर्वानुमान॒ करना । (शा) सम्पूर्ण बाजार में अपने माग की गणना व विश्लेषण 
करना । (४) विभिन्‍न क्षेत्रों के लिये बिक्री कोटा निर्धारित करना । (5५) बाजार की 
विशेषताओं का अध्ययन करना आदि | 


3. नीति सम्बन्धी कार्य-इसमें निम्नलिखित कार्य सम्मिलित हैं--.!) उपयुक्त 
नीति का निर्धारण करना । (४) वितरण नीति का निर्धारण करना तथा समय-समय 
पर उसमें सुधार करना । (४) विक्रय को बढ़ाने के लिये नीति निर्धारित करना । 
(५) उचित विज्ञापन कारय॑ के लिये विज्ञापन नीति वा निर्धारण करना । (५) उप- 
भोक्‍ताओं से सम्पर्क की नीति निर्धारित करना । 


4. विज्ञापत सम्बन्धी कार्य--इसमें निम्नलिखित कार्य सम्मिल्षित हैं--- 
() विज्ञापन के विभिन्‍त साधनों का अध्ययन करना। (!) विज्ञापन साधनों की 
कुशलता व प्रमावोत्पादकता का अध्ययन करना । (70) प्रेरणात्मक विज्ञापन रीति की 
खोज करना आदि। 


>. विकय सम्बन्धी कार्य --इसमें निम्नलिखित कार्य हैं--() बिक्री विश्लेषण 
करता । (४) विक्रय नीतियों का अध्ययन करना । (४/) वितरण लागत का अध्ययन 
करना । (५) वितरण सम्बन्धी मार्गों (0077०) का अध्ययन करना । (५) विक्रय 


क्षति-्यूति का अध्ययन करना । (शं) विक्रय-संवर्दधान के लिये अपनाये गये साधनों का 
अध्ययन करना आदि । 
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विपणि अनुसन्धान की विधियाँ 
(6०४४० ०९५ ० (६३१८७६ १6६६६८०) 
विपणि अनुसन्धान एक ऐसा काये है जिस पर व्यवसाय की सफलता निर्भर 
“करती है । अत: विपणि अनुसन्धान का कार्य॑ अत्यन्त सावधानीयूवेंक योजनाबद्ध 
“विधि से करना चाहिये-- 

. वस्तु की प्रकृति की जानकारी लेना--वस्तु को बाजार में प्रस्तुत करने 
से (व उसकी प्रेकृति पर ध्यान देना आवश्यक है। वस्तु की प्रकृति का तात्पये है कि 
वस्तु पूर्णत: नयी है या किसी विद्यमान वस्तु की कोई नयी किस्म है। नयी वस्तु 
'से तात्पर्य उस वस्तु से है जो अभी तक वाजार में नहीं थी, जैस---नई पुस्तक, 

नई मशीन आदि जिसे उत्पादक द्वारा विक्रय के लिये पहली बार बाजार में प्रस्तुत 
किया जा रहा है जबकि नयी किस्म से आशय उस वस्तु से है जो बाजार में पहले से 
तो है परन्तु प्रस्तुत वी जाने वाली वस्तु उसका नया किस्म (87070) है । जैसे 
फिलिप्स रेडियो का कोई नया माडल जो बाजार में प्रस्तुत किया जावे तो वह 
'नयी किस्म है । वस्तु की प्रकृति का ज्ञान होना इस दृष्टि से महत्वपूर्ण है कि एक 
“लयी वस्तु की अपेक्षा नयी किस्म को बाजार में प्रस्तुत करने में संस्था को अधिक 
प्रतिस्पर्धा का सामना करना पड़ता है । नयी वस्तुओं का प्रचार, उनके लिए मणि ड्यों 
'की खोज आदि अपेक्षाकृत सरल काय॑ है परन्तु नयी किस्म प्रस्तुत करते समय प्रति- 
'योगी वस्तुओं की लोकप्रियता, नयी किस्म की प्रभावोत्यादक शक्ति, उसका तुलनात्सक 
नमुल्य, उसके सम्नावित ग्राहक आदि के सम्बन्ध में अध्ययन करना आवश्यक होता है । 

2. वस्तु का विश्लेषण करना--वस्तु की प्रकृति जानने के बाद उसके गुणों- 
'अवशुणों, उसकी उपयोगिता तथा अन्य विशेषताओं का अध्ययन करना चाहिये । इस 
विश्लेषण में, वस्तु में किए जा सकने वाले सम्भावित सुधारों एवं संझोधनों, प्रतियोगी 

वस्तु से गुणात्मक तुलना तथा उसको अधिक लोकप्रिय बना सकने वाले ढंगों का भी 
अध्ययन किया जाता है। इस विश्लेषण से नयी वस्तु की उपयुक्तता या अनुपयुक्तता 
का ठीक-ठीक अनुमान लग जाता है और अन्ततः उसकी प्रत्तिस्पर्धात्मक शक्ति का 
ज्ञान प्राप्त हो जाता है। इस विश्लेषण का एक लाभ यह भी है कि इसके आधार पर 
नयी वस्तु के लिये एक रचनात्मक विक्रय योजना बनाने में. बहुत सहायता मिलती है । 
>. प्रतिस्पर्धी उत्पादकों का विइलेषण करना--केवल अपने उत्पादन का 
वस्तु-विइलेषण कर लेना ही पर्याप्त नहीं है वरन्‌ अपनी वस्तु का विश्लेषण प्रतिस्पर्धी 
'के उत्पादन की वस्तु तुलनात्मक उपयोगिता को ध्यान में रखकर करना चाहिये ॥ 
यह पता लगाने का प्रयास करना चाहिये कि प्रतिस्पर्धी के उत्पाद में ऐसे कौन-कौन 
से विशेष गुण हैं जिससे वह उपभोक्ता को अधिक सन्तुष्टि दे रहा है एवं उसके बीच 
में अधिक लोकप्रिय है । इस प्रकार के विब्लेषण से उत्पाद में सुधार किया जा सकता 
है एवं उसमें निहित कमियों को दूर किया जा सकता है जो दीघकाल तक सफलता- 
'पृर्वेक विपणन में सहायक होगा । 


80] [विपणि अनुसन्धान" 


4. उपभोक्ता विश्लेषण--उपभोक्‍ता के दृष्टिकोण एवं उनके मनोविज्ञान का 
मुल्यांकन करना भी आवश्यक है । किसी वस्तु के एक बार लोकप्रिय हो जाने का 
यह अर्थ नहीं है कि वह वस्तु सदेव ही उपभोक्‍ता को पसन्द आती रहेगी। वास्तव 
में छोऋप्रियता को बनाए रखना भी अत्यन्त आवश्यक है । इसके लिये उपभोक्‍ता की 
आवध्यक्तताओं एवं इच्छाओं को समय-समय पर जाँच करते रहना चाहिये। इस बात 
का पता लगाना चाहिये कि वस्तु उपभोक्ताओं को किस सीमा तक सस्तुष्ट कर 
रही है । 

5. उपभोक्ताओं की अतृप्त आवश्यकताओं का पता लगाना--विपणन अनु- 
सन्धान में उपभोक्ता की अतृपत्त आवश्यकताओं का पता लगाना बहुत उपयोगी विधि 
है । अनुनच्धान के द्वारा यदि उपभोक्ता की अतृप्त आवश्यकताओं का पता छगा लिया 
जाय तो नये एवं सम्नावित ग्राहकों का पता लगाने में वहुत सहायक होता है ॥ अतृप्त 
आवश्यकताओं का पता लगने के बाद वर्तमान उत्पाद में सुधार करके या नये उत्पा« 
दकों के माध्यम से अच्छा बाजार प्राप्त करना सरल हो सकता है । 


6. उत्पादक के बाजार का विस्तार करता--बाजार अनुसन्धानकर्त्ता को 
विभिन्‍न पहलुओं पर विचार करके ऐसे प्रयत्त करना चाहिए जिससे उस उत्पाद का 
बाजार क्षेत्र बढ़ जाये | व्यापारिक छूट, मूल्य में कमी, वस्तु के गुण में वृद्धि आदि 
अनेक तरीके है जितके सन्दर्भ में उसे यह देखना चाहिये कि ये तरीके किस सीमा तक 
बाजार का विस्तार कर सकेंगे । 


7, विपणन साध्यमों का चयन करना--उत्पाद की बिक्री में सफलता प्रास 
करने के लिये सर्वोत्तम विषणन माध्यम का चयन किया जाना चाहिए । बिक्री स्वयं 
की जाय या वह थोक तथा फुटकर विक्र ताओं के माध्यम से की जाय या कमीशन 
एडेस्टों के माध्यम से क्री जाब इसका पता बाजार की व्यावहारिक परिस्थितियों बाग 
अध्ययन करके लगाना चाहिये । 


6. उत्पादकों के विभिन्न उपयोगों का अध्ययन करना--उत्पादक किसी निश्चित 
उपभोग के लिए बाजार में वस्तु प्रस्तुत करता है। उपभोक्ता वर्ग उस वस्तु का अन्य 
उपभोग भी कर सकते है | नये उपयोगों के बारे में ज्ञान प्राप्त करके उनका प्रचार 
करना चाहिये जिससे बिक्री में बृद्धि होती है। 


9. वितरकों, थोक विक्र ताओं एवं फुटकर व्यापारियों को कुशछता जाँचना-- 
समय-समय पर इन मध्यस्थों की कुशलता की जाँच करते रहना चाहिये । इनके कार्य 
निष्पादन के लिए कुछ सिद्धान्त एवं ढंग निश्चित कर देना चाहिये | बाजार अध्ययन 
के पदरचात्‌ उनमें सुधार या परिवर्तत करना भी आवश्यक है। इससे उनकी विपणन 
कुशलता बढ़ जावेगी । इत लोगों से विभिन्न सुझाव प्रास करना चाहिए जिससे विपणन: 
क्रिया को अधिक प्रभावशाली तथा मितव्ययी बनाया जा सके । 
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विपणन अनुसन्धान के ढंग! 
(९१005 6 ४श्या८6 872955) 

विपणन अनुसन्धान के निम्न ढंग हैं--- 

. सर्वेक्षण ढंग (807४८७ ४९८४४००)-जिन व्यक्तियों, समदायों एवं संस्थाओं 
से सूचनाएं प्राप्त करनी हैं उनसे प्रदनावली (0ए०४४४०णाााआं&) या तालिका 
(80066४८) की सहायता से प्रइन पूछे जाते हैं और उनके उत्तर अनुसन्धानकर्त्ता उस 
तालिका या प्रब्नावली में स्वयं लिख लेता है या लिखवा लेता है। इस ढंग को सर्वे- 
क्षण ढंग कहते हैं। इस ढंग में प्रश्नों की संख्या व प्रकृति, प्रश्नों के पूछने का ढंग 
तथा प्रचन पूछे जाने वाले व्यक्तियों का चुनाव सम्बन्धी समस्याओं का उचित समा- 
घान करना पड़ता है । इन समस्याओं का समाधान करते समय यह ध्यान रखा जाना 
चाहिये कि प्रइन स्पष्ट हों, कम से कम हों .एवं इस प्रकार के हों कि सूचना देने वाले 
को उत्तर देने में द्विचकिचाहट न हो । यह सर्वेक्षण तीन प्रकार का हो सकता है 
(0) प्रारम्भिक सर्वेक्षण (श०्ांग्रक्षणए 87५०४), (7४) व्यापार सर्वेक्षण (479066 
507ए८५) एवं गहन विपणि सर्वेक्षण ([7878ए6 79808 $प7ए०५) 

2. अवलोकन ढंग ((295$2ए०८४०४ )४७॥०00)--..इस ढंग में जो भी होते हुए 
देखा जाता है उसको ही अभिलिखित कर लिया जाता है। इस ढंग से अधिक सही 
जानकारी प्रास की जा सकती है । 

3. प्रयोगात्मक ढंग (#779थगाग्रशं०।ं )रश॥॥00)---जब सूचतायें विभिन्न 
प्रयोग करके प्रात की जाती हैं तो उसे प्रयोगात्मक ढंग कहते हैं | यह प्रयोग नीति, 
मूल्य, पेकिंग, विज्ञापन आदि के सम्बन्ध में हो सकता है । 

4. वर्णवात्मक शोध--वर्णनात्मक शोध का उहेश्य किसी भी समस्या से सम्ब- 
न्चित तथ्यों को प्रकाश में लाना होता है। इस प्रकार की शोध में सिर्फ इस बात की 
ओर संकेत किया जाता है कि स्थिति क्‍या है ? अथवा कहां है ? लेकिन क्‍यों है ? इस 
प्रश्न का उत्तर शोध से इस तरीके से नहीं मिल सकता है । 

>. आकस्मिक शोध--इस प्रकार के शोध का उद्दश्य दो दलों के बीच के 
सम्बन्ध को ज्ञात करना होता है । दो दलों में से एक चल स्वतन्त्र तथा दूसरा चल 
आश्वित होता है । 

पूर्वानुमान शोध--पूर्वाचुमान शोध दगा उद्देश्य भावी वस्तु की मांग का 
पूर्वातचुमान लगाना होता हैं। इस सम्बन्ध में आश्वित चल का अनुमान लगाने के साथ- 
साथ स्वतन्त्र चलों का भी पूर्वानमान परिवर्तित समय को ध्यान में रखकर करना 
पड़ता है । 

7. ऐतिहासिक शोध--पहले से एकत्रित किये गये तथ्यों का विश्लेषण करना 
ऐतिहासिक शोध कहलाता है। इस प्रकार के शोध में उन तथ्यों एवं सूचनाओं का 
अध्ययन किया जाता है जो पहले से एकत्र की गई हैं । 

8. अभिप्र रणा शोध--अभिप्रेरणण शोध से आशय ऐसे शोध से है जिसके 
अन्तगंत विभिन्न तकनीकों या विधियों के प्रयोग द्वारा उपभोक्ताओं की आदतों, रुचियों, 
क्रय प्रेरणाओं का आदि का पता लगाया जाता है। (के 


कक 2 ालालालाशापवरंअपल प्रमापीकरण एवं श्र णीबन्धन या वर्गोकरण 
(5५%09070५38705.70[४ ५४०0 58/5870005) 





प्रइन 8. वस्तुओं के लिए प्रमाप (8:270270) और वर्ग (07406) क्‍यों निर्धारित 
किये जाते हैं ? भारतीय मानक संस्थान के संगठन, कार्य प्रणाली और 
प्रयति की विवेचना कीजिए । 


एए॥ए 28 5938008005 200. 78065 फिते 0 एद्यएलााए णए 
एज0प5$ 00ग्रात090क्‍85 ? ॥9850708 6 ०इ्ट्वा।580070, म़णतं३8 
बाएं 08855 0 पफरतीद्ा 95006 4700 पाए प07. 


अथवा 


“विपणन के कार्य में कुछ महत्वपूर्ण समस्याओं का सम्बन्ध प्रभापीकरण से 
है अर्थात्‌ विक्रय वस्तुओं का इस प्रकार का वर्गोकरण किन समान लक्षणों 
ओर विशेषताओं वाली वस्तुओं का एक स्पष्ट सामूहिक वर्ग निश्चित किया 
जा सके |” 

विपणन की क्रिया में प्रमापीकरण के महत्व को समझने के लिए इस कथन 
की व्याख्या कीजिए तथा भारतीय मानक स स्थान [िठीक्या ४870 
[76000068) के कार्यों का स क्षिप्त उल्लेख कीजिए | 


अथवा 


वस्तुओं के उत्पादक एवं निर्माता के लिए प्रमायीकरण एवं वर्गीकरण का 
क्या महत्व है ? स्वतन्त्रता के पश्चात भारत सरकार ने वस्तुओं के 
प्रसापीकरण के लिए क्‍या कदम उठाये हैं ? 

करा ६ गिर आअंशांतीएशाए8 एणी इब्ावक्राताइवांणा बात छाथ्वीग्रट 
६0 6 गाध्याएविएाफ्श' 0 (०फ्र0०ता(6०5 ? एप 38895 #&0ए ९ 
06्शा 887 0ए (0ए2परफ७ए॥ ती वाती5 &ीछ- [003/20706008 
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उत्तर-आदुनक युग विश्विष्टीकरण एवं प्रमापीकरण का युग है। औद्यो- 
गिक प्रगति के साथ-साथ प्रमापीकरण का महत्व बढ़ा है। जैसे-जैसे उत्पादन के 
आकार में वृद्धि होती जा रही है तथा विशिष्टीकरण होता है जाता वैसे-वैसे प्रमापी- 
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करण का महत्व बढता जाता है। उद्योगों में प्रमापीकरण का प्रयोग दिन-प्रतिदिन बढ़ता 
जा रहा है । आज उन्हीं उद्योगों का बोलबाला है जिन्होंने उत्पादन विधियों तथा 
उत्पादन की किस्म दोनों का ही प्रमापीकरण कर लिया हो । 


एक प्रमाप (8870270) एक नाप या गुण का पद है। प्रमापीकरण का 
अर्थ उपक्रम के विभिन्‍न क्षेत्रों में प्रमाप निश्चित करना एवं उनका उपयोग करना है॥। 


एल. पी. एल्फोर्ड के शब्दों में, “प्रमापीकरण का अर्थ प्रमाप निश्चित करना 
है जिनके द्वारा सीमा, मात्रा, क्स्मि, मूल्य, उत्पादन या सेवा का अनुमान लगाया 
जाता है और सामान्य प्रयोग को भाषा में उत्पादन के सर्वोत्तम स्वरूप को मूर्ते रूप 
दिया जाता है ।* 


टुसले, क्ला्क और कलार्क के अनुसार, “प्रमापीकरण एक सामान्‍्च शब्द है 
जिसमें निर्मित वस्तुओं के मापदण्ड स्थापित किये जाते हैं, उन वस्तुओं का निरीक्षण 
किया जाता है जिससे यह देखा जा सके कि वे किन मापदण्डों के अनुरूप हैं, और 
जहाँ आवश्यक हो उन वस्तुओं को निर्धारित मापदण्डों के अनुकूल समूहों में छटा 
जाता है।” दूसरे घब्दों में प्रभापाकरण की प्रक्रिया में वस्तु के गुण, किस्म, आकार 
व रंग आदि के आधार पर स्थायी मापदण्ड स्थापित किये जाते हैं और फिर यद् 
देखा जाता है कि निर्मित वस्तु्यें इस प्रमाप के अनुसार ही बने । प्रमापीकरण का 
मुख्य उद्देश्य वस्तुओं की किस्म में एकरूपता लाना है। 

वर्गीकरण या श्रेणीवन्धन (टाब्टींगर४्ट) प्रमापीकरण का ही भाग है । इसका 
आशय वस्तुओं को उनमें पायी जाने वाली सामान्य विशेषताओं के आधार पर समूह 
में काटना होता है । दुसले, ब्लाक और वलक के अनुसार श्रेणीवन्धन का अर्थ है--- 
“वस्तुओं का ऐसी श्रेणी में वाँटना जो रूप, आकार या किस्म की दृष्टि से लगभग एक 
सी हों अर्थात्‌ वस्तुओं को उन प्रभादित श्रेणियों में छाँटना जिनके वे अनुकूल हैं । 

निर्मित माल के सम्बन्ध में पहले प्रमाप निर्धारित कर लिये जाते हैं तव उत्पत्ति 
को उनके अनुरूप बनाया जाता है परन्तु कृषि एवं खनिज पदार्थों में प्रमाप निर्धारित 
नहीं क्ये जाते परन्तु उत्पत्ति का श्र णीबन्चन किया जाता हैं। इसका कारण यह 
है कि खेतों या खदानों से प्रास होने से प्रात होने वाले पदार्थ एक ही किस्म के नहीं 
होते जैसे गेहूं, कपास, कोयला, लोहा आदि । यदि इन वस्तुओं को ऐसे ही बेचा जावे 
तो न तो कीमत ही अच्छी मिलेगी और न वह क्रेता की आवश्यकता की पूर्ण नंतृष्टि 
कर सकेगा | अतः इनका श्रेणीबन्धत करना आवश्यक हो जाता है। उदाहरण के 
लिए, कपास को छोटे रेशे वाली, मध्यम रेशे वाली तथा हरूम्बे रेशे वाली भाग में, 
कोयले को कोकिंग, नाव कोकिंग, हाडे, सोफ्ट आदि वर्गों में बाँठा जाता है। 
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प्रमापीकरण व श्र णोबन्बत का महत्व या लाभ 
(अ) वस्तुओं के उत्पादक एवं निर्माताओं के लिए 

. भांग में वृद्धि--वस्तुओं के प्रमापित हो जाने पर ग्राहकों को वस्तु की 
एक निश्चित किस्म तथा उद्चक् गुण के बारे में विश्वास हो जाता है, और उनकी माँग 
मे वृद्धि हा जातो है । 

४. विस्तृत बाजार--त्रभाषित वस्तुओं को अप्रमापित वस्तुओं की अपेक्षा 
आवक मात्रा में दु्दृर तक +च। जा सकता हैं । इससे बाजार विस्तृत होता है और 
बाजारों के सम्बन्ध मे नइ-तई बातें पता रूगती है । 

3. विज्ञान को सुधबा--अमापित वस्तुओं के विज्ञापन में सुविधा रहती है । 
विज्ञापन बड़े वंमाने पर किया जा चकुता हू । 

५. हामि होने पर बसुली--प्रमाषत वस्तुओं का आसानी से मूल्यांकन हो 
जाता है। अतः रलव अथवा भण्डारजूहों द्वारा माल की हानि होने पर उनसे वसूली 
(९४०) करने में आसानो हा जाती ह । 

5. विक्रय में सुविधा--वस्तुओं का प्रमापीकरण हो जाने पर उनको केवल 
नमूने (58709०| अथवा सक्षित वर्णन (065०79ध०7) से बेचना सम्भव हो जाता 
है; उनकी व्यक्तिगत जांच को आवश्यकता नहीं रहती । 

6. वायदा व्यापार में सुविधा--प्रमावित्र वस्तुओं से वायदा व्यापार (#ण- 
ऊक्षप॑ 479078) में सुविधा होती हैं । इससे क्रेता तथा विक्रोता दोनों ही वस्तुओं 
के किस्म तथा गुणों के विषय में निश्चित रहते है । 

7. वित्त सुविधा--वस्तुओं के मूल्य ज्ञात रहने के कारण धन उधार लेने की 
सुविधा रहती है । वेंक सम्नहित वस्तुओं के बाजार मूल्य के बरावर धन केवल संग्रहा- 
लय की रसीद पर ही उधार देते है । 

४. जोडिम में कम्ौ--प्रमापित वस्तुओं के मूल्यों के उतार-चढ़ाव कम होते हैं 
अतः इन वस्तुओं के क्रब-विक्रमय में जोखिम कम रहती है । 

(ब) उपभोक्ता को लाभ 

[. माल खरोदतने में सुविधा--प्रमापित वस्तुओं व श्रेणीबद्ध वस्तुओं की बिक्री 
कवल वर्णन द्वारा ही! की जा सकती है । इसके लिये नमूने की आवश्यकता नहीं होती । 
खरीदने के लिए आदेश तार, टेलीफोन, पत्र आदि के द्वारा दिया जा सकता है । 

2. मुल्य-चुलना--उपभोक्ता प्रमापित व श्रेणीबद्ध वस्तुओं के बाजार-भावों 
का तुलनात्मक अध्ययव कर जिस दुकान से सस्ती बस्तुयें मिलें, वहाँ से खरीद 
सकता है । 

(स) समाज को लाभ 

वस्तुओं के प्रमापीकरण व श्रेणीबन्धन से समाज को भी लाभ होते हैं-- 
() इन्हें वस्तुओं के हस्तांतरण में सुविधा रहती है । (7) यातायात व्यय कम होता 
है । (॥] प्रमापित वस्तुओं के बारे में सूचना आसानी से दी जा सकती है।' 
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(५) उपभोक्ताओं की रुचियों में सुधार होता है एवं (४) उत्पादन व वितरण बड़े 
पैमाने पर होने से इनके व्ययों में कमी आती है, जिससे वस्तुओं के मृल्य में कमी 
आती है | 

स्वतन्त्रता के पश्चात्‌ भारत सरकार द्वारा वस्तुओं के प्रमाषीकरण के सम्बन्ध में 
उठाए गए कदस । 

स्वतन्त्रता के पृवे सन्‌ 937 में द्रपि उपज (श्र मीवन्धचन एवं चिन्ह) अधि- 
नियम (2 शंएपॉपपद्वा! 9706 टां5। पदार्थों के प्रमापीकनण के लिए पास किया 
इसे एग्माके (*&2707:) योजरा कहते हैं परन्त स्वतन्त्रता के वाद मग्वार ने प्रमापी- 
करण के लिये कई कदम उठाए हैं, उनमें से प्रमख निम्नलिच्ित हैं । 

!. निर्यात ढते बढ़ावा देने. शुण (१०८४५ ) सम्बन्धी शिकायतें कम करने, 
विदेशी क्र ता को माल के प्रमाप के अनसार होने व निर्थात से पहले उसका निरीक्षण 
होने का विव्वास दिलाने आदि के उद्देव्य से सन्‌ 963 में अनिवाय ग्रुण-नियन्त्रण 
एवं निरीक्षण अधिनियम (96 ऋऋफ़का (गरशीए एजाफएं दवाएं क्राइए०वणा 
४०.) बनाया गया | 

अनिवायें गुण नियन्त्रण योजना के अन्तगत वे वस्तुय्रें जिनका निर्यात होता है 
प्रमापित दरगों के आधार पर उनका अनिवार्य रूप से वर्गीकरण करना होता है । वर्गी- 
करण के बाद उन वस्तुओं का निरीक्षण होता है और एक प्रमाण-पत्र (2०77026) 
लेना होता है। विता इस प्रमाण-पत्र के उन वस्तुओं का निर्यात अवैधानिक होता है। 
इन जर्तों का तोड़ने वाले के लिए प्रथम अपराध पर 5,000 रुपये जुर्माने या दो वर्ष 
की कैद या दोनों तरह को सजा दी जा सकठी है। दुबारा अपराध पर कड़ी सजा दी 
जा सकती है। 


2. निर्मित पदार्थों के प्रमापीकरण के लिए मारतीय मानक संस्थान की स्था- 
पना की गई । 


भारतीय मानक संस्थान 

सितम्बर 947 में भारतीय मानक संस्थान की स्थापना की गई | उत्पादकों 
की बिक्री की वस्तुओं, सामग्रियों आदि से सम्बन्धित मानकों का निर्धारण और राष्ट्रीय 
एवं अन्तर्राष्ट्रीय स्तर पर सामान्य रूप से अनेक अधिग्रहण को बढ़ावा देना. सामग्रियों, 
उत्पादों में प्रयुक्त साधनों, प्रक्रमों और पद्धतियों की समुन्नति के लिए उत्पादकों और 
उपभोक्ताओं के प्रयत्तों में समन्‍्वये स्थापित करना, उत्पादकों, बिक्री बी वस्तुओं 
इत्यादि पर प्रमापन की खुद्दर लगाने की व्यवस्था करना इस संस्था का मुख्य 
उद्देश्य है । 

संगठन-ढाँचा--भारतीय मानक संस्था वा एक स्वायत्त निकाय है और इस 
पर सर्वोपरि नियंत्रण महापरिषद का है। भारत सरकार के अद्यौगिक विकास तथा 
आन्तरिक व्यापार के मन्त्री इसके पदेन समापति हैं। 
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महापरिषद में उद्योग, केन्द्र और राज्य सरक रों, वेज्ञानिकों तथा तकनीकी 
संगठनों, चंदादायी सदस्यों और संस्था की विभाग-परिषदों के प्रतिनिधि होते हैं । 

भारतीय मानक क्या है ?--मारतीय मानक वे छंपे प्रलेख हैं, जिनमें निर्धारित 
किस्म का माल तैयार करने के नियम में आवश्यक अपेक्षायें--सामग्री, संरचना, माप, 
कार्य-प्रदत्ता, फिनिश, परीक्षण पद्धतियाँ इत्यादि दी रहती हैं | किसी भी तेयार माल 
का मानक मानक, किस्म' का होने के लिये जरूरी हैं कि वह उपयुक्त अपेक्षाओं के 
अनुख्य हों । 

भारतीय मानकों के निर्धारण के लिये बहुत वड़ी संस्था में तकनीकी समितियाँ 
होती है । इनमें विभिन्न हितों, जैसे--उत्पादक, उपभोक्ताओं, शिल्पियों और सर- 
कार तथा निजी दोनों प्रकार के अनुसंधान और परीक्षण संगठनों के विशेषज्ञ प्रतिनिधि 
रूप में लिये जाते हैं। ये अवेततिक काम करते हैं तथा एक राय से राष्ट्रीय मानक 
तैयार करते हैं । 


ये मानक कंसे होते हैं ?---कोई मी अधिकृत तिकाय, व्यापार अथवा औद्यो- 
ग्रिक संघ, सरकारी विभाग या चन्दा देने वाले सदस्य मानक स्थापित करने का 
प्रस्ताव भेज सकता है । आवश्यक जाँच-पड़ताल के बाद यदि उसकी जरूरत समझी 
जाती है तो वहु विषय किसी वर्तमान तकनीकी सर्मिति को साँप दिया जाता है। 


यह समिति एक मसौदा तैयार करती है जो देश और विदेश में संबद्ध हितों 
को सम्मतियों के लिये भेजा जाता है । सम्मतियों पर विचार करके, उनके अनुसार 


आवश्यक परिवर्तेन करके उसे अवग्रहण के लिये तत्सम्बन्धी विभाग-परिषद के पास 
भेज दिया जाता है । 


चंदादायी सदस्य--संस्था के कार्यों और उद्देश्यों में रुचि रखने वाले विभिन्‍न 
संगठन तथा व्यक्ति, जो भी मानवीकरण से प्रास सुविधाओं का लाभ उठाना चाहते 


हैं, संस्था के किसी भी कोटि के सदस्य बन सकते हैं, संरक्षक बन सकते हैं, उसके 
लिये चन्दा होता है । 


शाखायें एवं आय-व्यय--वई दिल्‍ली स्थित मुख्यालय के अतिरिक्त संस्था ने 
देश भर में आठ शाखायें खोल रखी हैं। दो नई शाखायें-चंडीगढ़ और भुवनेश्वर में 
इसी वर्ष खुलने वाली है । कुल मिलाकर ,300 कमंचारी हैं, जिनमें 250 वैज्ञानिक 
तथा इंजीनियर हैं | 

मानक तेयार करने में ये सभी महत्वपूर्ण भूमिका निभाते हैं। 


प्रयोगशालायें तथा प्रद्शिनी-भवन--दिलली स्थित मुख्यालय में प्रदर्शिनी- 
मवन सबके लिये खुला है। वहाँ सस्था की आज तक की प्रगति और कार्यों की 
जानकारी का प्रबन्ध है । सम्बन्धित विषयो में परीक्षण करने हेतु प्रयोगशालाएं हैं ४ 
बम्बई, कलकत्ता और मद्रास के कार्यालयों में मी प्रयोगशाला है । 
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प्रशिक्षण एवं प्रचार--संस्था मानक इंजीचनियरी में प्रशिक्षण-कार्य भी 
चलाती है जिसमें देश-विदेश के (एशिया-अफ्रीका) प्रतिनिधि भाग लेते रहते हैं। साथ 
ही उत्पादन एवं क्रय कार्यक्रमों में मारतीय मानकों की प्रसिद्धि के लिये निर्माताओं ने 
उपभोक्ताओं के लाभ के उद्देश्य से विभिन्‍न प्रकार की योजनायें चलायी हैं । 

ये प्रयोगशालायें भारतीय मानक विशिष्टियों और इनके संशोधन से सम्बन्धित 
अन्वेषण कार्य भी करती हैं। विभिन्‍्त तकनीकों समितियों को नयी, सरलक कम 
खर्चे और कम समय वाली विश्लेषण-तकनीकी के विषय में सुझाव देना भी इनका 
कार्य है। 

भारतीय मानक संस्था अन्तर्राप्ट्रीय स्तर पर भारत के व्यापार को प्रोत्साहन 
देने के उद्देश्य से मानकीकरण के क्षंत्र में संलग्न अन्तर ष्ट्रीय संगठनों--आई ० एस० 
ओ० तथा आई० ई० सी० से निकटतम सहयोग रखती है | इसे राष्ट्रमंडल की भी 
सदस्यता प्रास है । 

विभिन्‍न वस्तुओं के प्रमापीकरण के लिए निम्न कानून भी बनाये गये हैं-- 

(7) फल-पदार्थ आदेश 946. 

(सिणों: श०१प० 0706 946) 


(४) बेजीटेविल आयल पदार्थ नियंत्रण आदेश 4947. 
(५४९३९८००४ ()॥| 970006 (97087 947) 


(४) खाद्य मिलावट विरोध अधिनियम 954 
(?76पर€0॥007 06 7006 30प्राशद्ा०ा 6० 954) 
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6 (४४१९६ 5॥05) 





इस 9. विपणन की जोऊिसें क्‍या हैं ? वे केसे उत्पन्न होती हैं ? इस प्रकार की 
जोजिमों को न्युनतम करने तथा उसका निवारण करने के लिए क्या 
किया जा सकता है ! 


छ७ ४७७ धा6ह णिक्चापल प585 ध0त॑ ॥09 00 ॥096ए दांड6 २? सिंठज़ एथा 
शाए। 78६85 588 0907580 8096 2/77]7960 ? 


उल! 2२ + विपणन जोखिम का अर्थ एवं प्रकार 
(ल्थयातए त॑ (67705 ० ५ 8फटा 7१5:5) 

लागत, हानि या क्षति के सम्बन्ध में अनिद्चितता को ही जोखिम कहते हैं । 
जिस प्रकार से मृत्यु के बारे में पता नहीं होता है कि मृत्यु कब, किस स्थान पर 
व किस प्रकार होगी, ठीक उसी प्रकार व्यापारिक परिस्थितियों के बारे में भी पता 
नहीं होता कि वे कब, किस प्रकार और कहां बदलेंगी। व्यापारिक हानि की सम्भा- 
बना जो विभिन्न प्रकार की “अनिश्चितताओं से उत्पन्न हो तथा जिसह्ाा प्रभाव उन 
घटकों पर पड़े जो विपणन क्रियाओं से सम्बन्धित हों तो ऐसी ऐसी सम्भावना को 
विपणन जोखिम कहते हैं ।” यह सम्मावना विभिन्न कारण जेसे---आग, चोरी, बाढ़, 
फेशन परिवतेन, रुचि परिवर्तन, माँग व पति में असन्तुलन आदि से हो सकती है। 


आज व्यावसायिक आवश्यकताओं पर कावू पाना तथा जोखिम को न्यूनतम 
करना प्रबन्ध का एक महत्वपुर्णं कार्य समझा जाता है। प्राचीन समय में किसी 
व्यवसाय की असफलता किसी एक व्यक्ति या उसके परिवार के सदस्यों पर ही आपत्ति 
लाती थी परन्तु एक आधुनिक बड़ें पैमाने की असफलता का प्रमाव आज अनेक 
व्यक्तियों, श्रमिकों, उपभोक्ताओं, विनियोजकों, व्यापारियों एवं सारे समाज तथा 
सम्पूर्ण अर्थव्यवस्था पर पड़ता है। अतः यह नितान्त आवश्यक है कि व्यावसायिक 
जोखिमों की रोकथाम की जाय । 


व्यवसाय में जोखिमें प्राय: (४) प्राकृतिक कारणों (४४०८८ ६5) से जैसे 
वर्षा, तूफान, मूचाल, बाढ़ आदि | (7) सानवीय कारणों (#707॥7०॥ 7रे8:5) से जैसे 
कर्मचारियों की अकुशलता, या बेईमानी से हानि, ग्राहक द्वारा माल खरीदने के पश्चात्‌ 
मुगतान न किये जाने के कारण हानि, सरकारी कार्य॑वाहियों जैसे कर, कीमत नियंत्रण 
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आदि तथा (४) आर्थिक कारण्यें (80070770 २१६४5) जैसे ब्रमय जोखिम, स्थान 
जोखिम, प्रतियोगिता जोखिम आदि के कारण उत्पन्न होती हैं । व्यवसाय को जोखिसमें 
मुख्यतः दूषित संगठन एवं प्रवन्ध, माल के उत्पादन तथा विपणन से सम्बन्धित होती 
हैं। इन जोखिमों की रोकथाम करने पर ही किसी व्यवसाय की सफलता निर्भर करती 
है। अध्ययन की सुविधा की दृष्टि से व्यावसाथिक जोखिमों को निम्नलिखित श्रेणियों 
में विभाजित किया जा सकता है--- 

. उत्पाद से सम्बन्धित जोखिमें (+5॥5 एषथाआड ६0 0000८ 

2. उत्पादन सम्बन्धी जोखिमें (६5६5 एश४08 ६0 7706 :०८४०09) 

3. आर्थिक प्रणाली की बनिविचतता से सम्बन्धित जोखिमें (0875 728- 

पा॥ $0 6 छाएटाॉशा।९5 ० (१6 800:0770 855 67 ) 
रथ संग्रहण तथा परिवन्‍्ल से सम्बन्धित जोखिमें (र505 ए6[40708 60 80- 
ए426 दा प+द्रा50०7दा/09) । 
उत्पाद से सम्बन्धित जोखिसें 
(सि558 वर्शाशा।8 40 7700८) 

उत्पाद से सम्बन्धित जोखिम से आशय स्वयं वस्तु में ऐसे आधारभूत दोष 
होने से जिसके कारण उसकी विक्री में हकावट आये उसकी पर्यात माँग न हो । 

रोकथास की विधि--उत्पाद सम्बन्ती जोखिमों को उत्पाद नियोजन एवं 
विश्लेषण तथा विपणि अनुसन्धान के द्वारा दूर किय्रा जा सकता है। () वस्तु का 
निर्माण उपभोक्ताओं की आवश्यकता एवं रुचि के अनुसार हो । (2) वस्तु को उपयोगी 
एवं आकर्षक बनाया जाय तथा उसका पैकिंग, डिजाइनिंग तथा ब्रौन्डिग आदि विक्रय 
योग्य बनाया जाये। (3) विपणि अनुसन्धान द्वारा बाजार की माँ? का अनुमान 
लगाया जाय । (4) विक्रय संवद्ध न के प्रयास किये जायें । 

उत्पादन सम्बन्धी जोखिमें 
(९5/5 7२७[(७४ 0 ?7000९07॥) 

उत्पादन सम्बन्धी जोखिम से आशय उत्पादन की किस्म में गिरावट या मूल्य 
में वृद्धि से है । एक नियत प्रमाप की वस्तु का उत्पादन करने के लिए यह आवश्यक 
है कि कच्चा माल, संयन्त्र एवं सामग्री, श्रमिक, उत्पादन विधि अदि सभी श्रेष्ठतम 
शव प्रमाप के अनुसार हों । ऐसा न होने पर उत्पाद की किस्म में गिरावट आना 
स्वाभाविक है। सामग्री के मूल्य में वृद्धि से भी उत्पादन में रुकावट आती है। यही 
नहीं, उपक्रम की विक्रय व्यवस्था सुचारु रूप से संगठित नहीं होने पर उपयुक्त उत्पाद 
'के बावजूद भी उपक्रम को असफलता का सामना करना पड़ता है । 

रोकथास की विधि---उत्पादन सम्बन्धी जोखिमों की रोकथाम के लिये निम्न 
उपाय काम में लाना चाहिये : () वैज्ञानिक ढंग पर सामग्री खरीदी जाय, (2) 
उत्पादन विधि, श्रमिक, संयन्त्र आदि श्रेष्ठतम एवं प्रमाप के अनुसार हो, (3) भण्डर 
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प्रबन्ध की उपयुक्त व्यवस्था हों एव (4) वितरण प्रणाली सुचारु रूप से संगठित की: 
जाये। संक्षेप में, उत्पादन नियोजन एवं नियन्त्रण के द्वारा इन जोंखिमों की रोकथाम 
की ज सकती है । 
आ्िक प्रणाली की अनिद्दिचतता से सम्बन्धित जोखिमें 
(सिड5 रिशेागड़ (0 8 एग्एक्‍थंता65 0 ॥8 
एटणाणगरांट 8ए४0ा॥) 


आधिक जीवन की अनिश्चिततायें एक उपक्रम के लिए अनेक जोखिमें उत्पन्न 
करती हैं। आथिक जीवन पर प्रमाव तीन प्रकार की शक्तियों या प्रभावों का पड़ता 
है। अतः उन पर नियन्त्रण करके इन जोखिमों की रोकथाम की जा सकती है-- 


. ऋतुकालीम प्रभाव (969507% ॥7#087065) -विभिन्न ऋतुओं तथा उनसे: 
सम्बन्धित रीति-रिवा्जों का उत्पादों पर प्रत्यक्ष प्रभाव पड़ता है। ऋतुकालीन प्रभावों 
के अध्ययन के आधार पर उत्पादन कार्यक्रम एवं विक्रय प्रयत्नों का आयोजन किया 
जाता है जैस जाईों मे ऊनी कपड़ों की माँग अधिक होती है तथा त्यौहारों के अवसरों 
पर विशिष्ट पदार्थ के उत्पादन एवं विक्रय की योजना बना लेता है । साथ ही विपरीत 
ऋतु के उत्पादों (07-868507॥ ?7000८४) के नये उपयोगों का पता लगाकर तथा 
उनके मूल्य में वमी करके या विक्रय संवद्ध न के अस्य प्रयासों द्वारा ऋतुकालीन प्रभावों 
की सीमित करने का प्रयत्न किया जाता है । 


2, दीर्घकालीन प्रवृत्तियाँ (/.0708-/0770 77०705)--दीघेकालीन प्रवृत्तियाँ” 
अर्थ-व्यवस्था को धीरे-धीरे परन्तु आधारभूत रूप में परिवर्तित कर देते हैं। जनसंख्या 
में परिवर्तन, तकनीकी विकास, प्राकृतिक साधनों की स्थिति एवं उपयोग, सामाजिक 
संस्थायें, रीति एवं रिवाज आदि दीर्घकालीन प्रवृत्तियों को प्रभावित करते हैं। इनः 
दीर्भ कालीन प्रवृत्तियों का अध्ययन करके () उत्पाद को व्यवस्थित किया जा सकता: 
है। (2) उत्पाद में आवश्यक परिवतंव करके उसे नवीन परिस्थितियों के अनुसार 
बताया जा सकता है । (3) उत्पाद के नये प्रयोगों का पता लगाया जा सकता है । 
(4) उत्पाद के उचित मूल्य को ज्ञात किया जा सकता है । (5) ठीक समय पर उत्पा- 
दन किया जा सकता है। (6) विक्रय प्रयासों को पुनर्गठित किया जा सकता है। 
संक्षेप में दीर्घधकालीन प्रवत्तियों का अध्ययन कर व्यापारिक असफलताओं को बहुत 
हद तक दूर किया जा सकता है | 


3. व्यापार चक्र (80577655 (५०।४)--व्यापारिक जगत में इन उतार-चढ़ावों 

को जिनमें तेजी के बाद मन्दी और मन्दी के बाद तेजी आती है, व्यापार चक्र कहते 
हैं। व्यापार चक्र की अवधि ऋतुकालीन अवधि से अधिक होती है तथा दीरघेकालीन प्रव- 

त्तियों से कम अर्थात्‌ एक व्यापार चक्र में अनेक परिवतंन आते हैं तथा एक दीघेकालीन 
प्रवृत्ति में अनेक व्यापार चक्र आते हैं। सामान्यतः व्याय/र चक्र अपने निशिचत समय 
पर आते हैँ तथा निश्चित समय तक रहते हैं। साधारणतया व्यापार चक्र का जीवन 


विपणन की जोखियें] [9] 


काल 7 से 0 वर्ष तक का होता है परन्तु युद्ध आदि के कारण यह अवधि निश्चित 
नहीं रह पाती है । इन व्यापार-चक्रों के अतिरिक्त, अलग-अलग उद्योगों के लिये अलग- 
अलग विशिष्ट कालचक्र ($9८णी० (ए०८०) भी आते हैं जिनसे व्यवसायियों की 
कठिनाइयाँ और भी बढ़ जाती हैं । 
रोकथाम की विधि-आश्िक प्रणाली को अनिश्चितता से सम्बन्धित जोखिमों पर 
नियन्त्रण पाना बहुत कठिन है किन्तु फिर भी उनकी रोकथाम के लिये निम्न उपाय 
किये जा सकते हैं--(!) व्यापारिक मापदण्ड (3097655 छिक70775875) या आथिक 
निर्देशक ([9007077० पएशा0५०४०7५) तैयार करना-पिछली आशिक परिस्थितियों का 
अध्ययन करके भविष्य की आथ्िक क्रियाओं के अनुमान को व्यापारिक मापदण्ड या 
आर्थिक निर्देशन कहते हैं। इन निर्देशकों के आधार पर व्यावहारिक आर्थिक नीति 
बनाई जाती है जिससे आशिक प्रणाली की अनिश्चितता सम्बन्धी जोखिमों की रोक- 
थाम की जा सके । (2) विक्रय सम्बन्धी पूर्वानुमान लगाने से उत्पादन के पश्चात्‌ ठीक 
समय एवं ठीक मूल्य पर माल के न बिक सकने की एक बड़ी जोखिम को सीमित 
किया जा सकता है। (3) सामग्री, साज-सामान, रोकड़, उपभोक्ता सामान के कोष 
बनाने से भी आकस्मिक जोखिमों से बचा जा सकता है। (4) ऋतुकालीन प्रभावों के 
अध्ययन से भी अनेक जोखिमों को कम किया जा सकता है । 
संग्रहण तथा परिवहन से सम्बन्धित जोखिमें 
(शिश5 रिटांथतगड 0 8072886 870 ]7&759072807]) 

भण्डारगृह में रखी कच्ची सामग्री एवं स्टाक-कक्ष में रखे निर्मित माल को 
पर्याप्त सावधानी न रखने से आग लगने, विस्फोट होने आदि का डर रहता है और 
इससे उनको क्षति पहुँच सकती है । परिवहन के समय भी अनेक प्रकार की जोखिसमें 
होती हैं जैसे जहाज का डूब जाना, दुर्घटनायें होता आदि । 

रोकथास की विधि--संग्रहण तथा परिवहन से सम्बन्धित जोखिमों से छुट- 
कारा पाने के उपाय हैं--() इन जोखिमों को बीमा कम्पनी को सौंपकर उपक्रम 
उससे मुक्त हो सकता है । अग्नि बीमा, समुद्री बीमा, चोरी बीमा आदि कराने से 
जोखिमों से सुरक्षा हो जाती है । (2) उचित भण्डार व्यवस्था की जाए। (3) जलने 
वाली वस्तुओं को समुचित ढंग से भण्डारगृह में रखा जाए एवं प्रयोग किया जाए तथा 
अग्निशामकों की उचित व्यवस्था की जाए । 


0 स्कन्ध विनिमय 
(5700९6 ६१८८७५७।४०७६) 





प्रदन 20. “स्कन्ध विनिमय केवल व्यापारिक सौदे को भख्य नाट्यशाला ही नहीं है, 
वे बेरोमीटर भी हैं जो व्यापार रूपो बाय मंडल को दक्मओं को दक्षति हैं।” 
इसकी विवेचना करिये और एक सुसंगठित प्रतिभूृति बाजार के आर्थिक 
कार्यों को बताइये । 
"500 णाआ26९5 8०४ 70. ग्राश्चशए 6 ला पढ्दवा/88 एण 9एडं - 
70655 ए705320595., [6ए 87६ 2६50 [॥6 0070गाहा&78 छा! 7000 8/8 
6 05706 ० 9087655.7 [280९७5५5 द्ात्त 880 2ए8 (6 ९००- 
70गरांट चिाएा[0॥95 0 था 0 एद्चा॥ंइटते 5९००पायॉाए ए्रक्षा।०. 

अथवा 

स्कंध विनिमय क्‍या है ? उसकी सेवाएँ एवं दोष बतलाइए । 
४ शिखा 75 ६ 90९९ एफऋरलाक्षा४० ? 7)80055 8 $९०एॉ०65 8700 09 ए- 


940९5. 

अथवा 
“स्कंध विनिमय एक देश की समृद्धि का सापक यन्त्र है।” विवेचना 
कीजिए । | 


“900९ एरलीब्ा३26 5 06 एा0्प्रहयहा 0 8 ०0फप्रा7५४ 9705- 
ए०पॉए” ॥)8ट55. 


उत्तर स्कन्ध विनिमय 
(900०८ फथाक्रा26) 


स्टॉक एक्सचेन्ज' का हिन्दी अनुवाद स्व न्‍्ध विनिमय अथवा 'स्कन्ध विपणि' 
है। इसे विभिन्न देशों में विभिन्न नामों से पुकारा जाता है, परन्तु कायें एवं अथं, 
लगभग सभी के एक समान हैं। भारत में उन्हें 'स्कन्ध विपणि', शेयर बाजार' 
सट्टा बाजार आदि नामों से पुकारा जाता है। इंगलैंड, अमेरिका व कनाडा में 
स्कन्ध विनिमय को 'श०८८ #लाशाह8०' तथा अन्य यूरोपीय देशों में इसे १80प786? 
कहते हैं । 
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स्कत्थ विनिमय का अथे 
(४ ८क्षाएड ० 8002 ८7 ६7826) 

स्कन्ध विनिमय से हमारा अभिप्राय एक ऐसे स्थायी सुसंगठित बाजार से है 
जहाँ संयुक्त स्कन्च वाली कम्पनियों के अंश स्कन्‍्ध (80007) व ऋण-पत्र (26907- 
एा८७) तथा जनोपयोगी संस्थाओं व सरकारी प्रतिशृतियों का क्रय-विक्रय होता 
है। दूपरे शब्दों में हम यह कह सकते हैं कि यह एक संस्था है जहाँ पर दलाल और 
आढ्तियों के द्वारा प्रतिभूतियाँ ($००प०४०७५) वेची जाती हैं और उन व्यक्तियों से 
दलाली और आढ़त जेते हैं जिनके लिए वे क्रय-विक्रयः करते हैं। ये अढ़ातिया तथा 
दलाल उस संस्था के सदस्य होते हैं तथा इनका विक्रय करते हैं। स्कन्ध विपणि को 
अन्तर्राष्ट्रीय प्रतिभूति विषणि भी कहा जा सकता है, क्योंकि इसमें बिकने वाली 
प्रतिभूतियाँ संसार भर में अपना मूल्य रखती है । 

स्कन्व विनिमय विपणि की कुछ प्रमुख परिभापायें इस प्रकार है--- 

. हाठले दिवसे (फरक्षा।, फैयध०७) के अनूसार, “स्कनन्‍्ध विपणि एक 
बड़े मण्डारगृह की तरह है, जहाँ विभिन्न प्रतिभूतियों का मूल्य पर क्रय-विक्रय किया 
जाता है ।” 

2. डॉ. के. एल. गगे (72. #. 7.. 0282) के अनुसार, “स्कन्ध 


विनिमय विपणि वड मण्डी है जहाँ विथिन्न प्रकार की औद्योगिक अथवा आर्थिक 
प्रतिभूतियों, जैसे--संयुक्त पूंजी वाली कम्पनी के अंजों और ऋण-पत्रों, राजकीय 
पत्रों, म्युनिसिपिक और अन्य संस्थाओं के ऋण-पत्रों और वन्धकों आदि का क्रय- 
विक्रय होता है ।” 

3. एक अन्य विद्वान के अनुसार, 'स्कन्‍्ध विनिमय-विपणि विश्व का 
भण्डारगृह है, वह राजनीति तथा अर्थव्यवस्था की नाड़ी है तथा किसी राष्ट्र की 
समृद्धि एवं दरिद्रता का मापक यन्त्र है ।” 

4. प्रतिभृति प्रसंविदा (निगसन) अधिनियम 950 के अनुसार, “स्कन्ध 
विनिमय का आशय व्यक्तियों की समामेलित अथवा असमामैलित संस्था से है जिसका 
संगठन प्रतिभूतियों के क्रय-विक्रय या उनमें व्यवहार करने के कार्य में सहायता करने 
और उसे नियमित अथवा नियन्त्रित करने के उद्देश्य से किया गया हो ।* 

प्रतिभृतियों का क्रय-विक्रय कोई नवीन चीज नहीं है । यह कार्य कितनी ही 
शताव्दियों से होता आ रहा है, किन्तु पहले ऐसे क्रय-विक्रय के लिए कोई निश्चित 
स्थान नहीं था । उस समय प्रतिभूतियों का क्रय-विक्रयः ऐसे स्थानों पर होता था, 
जहाँ पर कुछ व्यक्ति मनोरंजन एवं विश्राम के लिए आया करते थे। ये लोग क्रता 
तथा विक्र ता के मध्य में कुछ कमीशन लेकर दलाल के समान कार्य करते थे। संयुक्त 
स्कन्ध वाली कम्पनियों के साथ-साथ प्रतिभूतियों का क्रय-विक्रय भी बढ़ा । इसका 
परिणाम यह हुआ कि इनका क्रय-विक्रय करने वाले व्यक्तियों ने अपने-अपने संघ 
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(35$5००४४०7४) स्थापित किये और उन्हें सुचारु रूप से चलाने के लिए ब्यापार 
सम्बन्धी कुछ नियम भी बनाये । घीरे-धीरे स्कन्‍्ध विनिमय के बाजार का क्षेत्र भी 
बढ़ा और इसने एक सुसंगठित रूप धारण कर लिया। आजकल प्रत्येक प्रगतिशील 
देश में ऐसी संस्थायें स्थापित हो गई हैं । 


स्कन्ध विनिमय का महत्व 
(7०7०४ ० 500०८ ##०॥०॥26) 


स्कत्ण विनिमय-विपणि एक देश की समृद्धि का सापक यन्त्र है। इसके द्वारा 
किसी राष्ट की सामाजिक, आर्थिक, औद्योगिक एवं राजनीतिक स्थिति का पता लगता 
है | इसी कारण जर्मनी के एक प्रसिद्ध राजनीतिज्ञ बिस्मार्क ते कहा था कि--- 


“बद्दि कोई व्यक्ति इंगलंड की आ्थिक एवं राजनीतिक दशा को जानना 
चाहता है. तो उसे हाउस ऑफ कॉमन्स का अध्ययन नहीं करना चाहिए बल्कि वहाँ 
के स्कत्थ-विनिमय-विपणि का अध्ययन करना चाहिए ।” 

इन जब्दों से स्कन्ध-विनिमय-विपणि का महत्व स्पष्ट हो जाता है। वास्तव 
में, यह एक ऐसा मृल्यवान दर्पण है जिसमें कभी भी राष्ट्र की सामाजिक, आर्थिक 
औद्योचिकि त्था राजनीतिक स्थिति प्रतिबिम्बित हो जाती है । प्रो. मार्शल 
(ेशिओ3/) ने ठीक ही लिखा है, “स्कन्च्र विपणियाँ केवल व्यापारिक व्यवहारों की 
प्रमुव दर्शनकरत्ता ही नहीं हैं बल्क्ति वे मापदण्ड हैं जो व्यापारिक वातावरण की 
सामान्य दणाओं को दर्शाती हैं।” डब्ल्य टी. सी. किय ने स्कन्‍्ध-विनिमय-विपणि 
के महत्व पन प्रकाश डालते हुए लिखा है, “स्कन्ध-वितिमय-विपणि के अभाव में 
समाज की बचतों, जोकि आशिक उन्नति एवं उत्पादन क्षमता की प्रतीक हैं, का 
वर्तमान की तुलना में अधिक अ(र्ण एवं वर्बादीपूर्ण उपयोग होगा ।” 

स्कन्ध विनिभय के लाभ 
(3(०3779826$ 0 3606 जा 7265) 

4. प्‌ जी का सदुपधोग--स्कन्ध-विपणियों द्वारा विनियोजक ([77०४०078) 
अपनी बचाई हुई पृ जी का सदुपयोग कर सकते हैं। अपनी उस पूजी को जिसे कि 
उन्होंने काफी परिश्रम के बाद में बचाया है, उत्पादन काये में लगा सकते हैं। इसके 
अतिरिक्त वे अलामप्रद उद्योगों में से अपनी पूंजी को निकालकर. लाभप्रद उद्योगों में 
लगा सकते हैं । ऐसा करने से अवश्य ही राम अधिक होगा। 


“2. स्वतस्त्र बाजार की प्राप्ति--इसके द्वारा विभिन्न प्रतिभूतियों के लिए 
एक स्वतन्त्र वाजार मिल जाता है । जो व्यक्ति अपने रुपयों को उद्योगों में छगाना 
चाहते हैं, वे इन बाजारों में अपनी पूंजी के द्वारा अंशझों (80785) और प्रतिभूतियों 
को खरीद सकते हैं। उनको इस बात की स्वतन्त्रता होती है कि यदि वे चाहें तो फिर 
से उन अंशों व प्रतिभूतियों को वेचकर रुपया प्रास कर सकते हैं। 
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3. मध्यस्थ--स्कन्ध-विपणि विनियोग एवं कम्पनी के बीच मध्यस्थ का 
कार्य करती हैं। इसका तात्पयं यह है कि इस संस्था के दलालों के द्वारा नई-नई 
कम्पनियों के अंश तथा प्रतिभूतियों को बाजार में लाने का महत्वपूर्ण कार्य किया 
'जाता है। कमी-कभी ये देखाल अभिगोपन (एं)्रत०&ज्ञापंधंग8) का कार्य भी करते हैं 
और नवनिर्मित कम्पनियों को इनके द्वारा पूजी प्रास होती है। 


4. प्रतिभूतियों को विषणीय (!र्श&7०४7४) सविधा प्रदान करता--- 
व विनिमय विपणि के द्वारा पृजी की गतिशीलता बढ़ती है क्योंकि वह प्रति- 
भूतियों के क्रय-विक्रय के लिए एक निरन्तर खुला बाजार प्रस्तुत करती है। कोई 
भी विनियोजक (7४6४०7) जब भी चाहे तुरन्त ही इन बाजारों में अपनी प्रति- 
भूतियों को बेचकर धन प्रास कर सकता है। इस सुविधा के क्वारण पुजी की गति- 
शीलता में वृद्धि होती है तथा उद्योग-बन्धों का विक्रास होता है क्योंकि इनके द्वारा 
पूजी सुगमता से उपलब्ध हो जाती है। डॉ. पी. जे. थॉमस के छब्दों में, “यह 
एक निश्चित समय में उद्योगों के जिए पर्याप्त वित्त (#98827००) उपलब्ध करता है 
तथा जब उद्योग अनाथिक अथवा घटठते परिणाम प्रदर्शित करता है, पूजी के प्रवाह 
'(709) को रोकता है ।” 


>. आथिक सलाह-हऋच्य-विनिमय-विपणियों द्व नि 
“विभिन्न उद्योगों की आथिक स्थिति का ठीकृ-ठीक पता चल जाता है । अतः वह ऐसे 
उद्योगों की प्रतिभृतियों में अपने धन का सदुपयोग करना चाहेया जोकि वर्तमान 
तथा भविष्य की हृष्टि से लाभप्रद है। इस प्रकार उच्चतिज्ञीछठ उद्योगों को पूंजी 
आसानी से प्राप्त हो जाती है। 


जा । 
/* | 
ल््््त 
है 
ब-्च 

। 


6. प्रतिभूतियों का झूचीयन (7/४078)--स्कन्ध-वि्पाणि इस सम्बन्ध में 
'मी महत्वपूर्ण सेवायें प्रस्तुत करती हैं । प्रतिभूतियों का व्यापार करने से पूर्व प्रत्येक 
व्यापारिक संस्था अथवा कम्पनी को पहले स्कन्ध-विपणि-समित्ति (5800ऋ कणीक्रा2९ 
(०णाणां।6०) से अनुमति लेनी पड़ती है। बिना अनुमति के कोई मी संस्था 
प्रतिभूतियों का क्रय-विक्रयः नहीं क्र सकती है। इसका लाभ यह है कि विनि- 
योजकों को यह लाभ हो जाता है कि इन सूचीयन प्रतिशृतियों में विनियोग 
सुरक्षित रहता है। प्रतिभूतियों के सूचीयन के सम्बन्ध में प्रत्येक स्कन्ध-विपणि के 
अलग-अलग नियम होते हैं । इनकी पूति के अभाव में किसी भी कम्पनी और संस्था 
की प्रतिभूतियों को सूचों में सम्मिलित नहीं किया जा सकता है । प्रतिभृतियों के सूचीयन 
से यह पता लगता है कि वह एक सुदृढ़ संस्था है। ऐसा होने से प्रतिभूतियों का 
निर्गमनन (5505) सर्वथा सुलम हो जाता है | इस सम्बन्ध में यह बात ध्यान में रहे 
कि सूचीयन का तात्पयें यह नहीं है कि उत्त संस्था की लाभाजंन शक्ति अच्छी है। 
इसमें तो केवल किसी उद्योग के निर्माण व विकास सम्बन्धी बातों का ज्ञान 
'होता है । 
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7. मूल्य-सूची (२००८४४०॥ 7,8) का प्रकांशन--स्कन्ध विपणियों में 
मुल्य-सूचरी विशेषज्ञों द्वारा तैयार की जाती है और इस सूची को प्रकाशित कर दिया: 
जाता है। इससे विनियोजकों को उनकी प्रतिभूतियों के मुल्य के विषय में समय-समय" 
पर जानकारी प्रात होती रहती है। अतः: वह इस जानकारी के आधार पर अपनी 
पूजी को अलानकारी क्षेत्रों से निकाल कर दूसरे लाभकारी स्थानों पर लगा 
सकता है | 

8. विदेशी विनियोग की सुविभा--इसके द्वारा अपने ही देश में नहीं वरन्‌' 
अन्य देशों में भी सरलता से पू जी का विनियोग क्रिया जा सकता है । 

9. झूठी प्रतिभूतियों से सुरक्षा--स्कन्ध-विनिमय-विपणिय्ोों के द्वारा गलत 
अथवा झठी प्रतिभुतियों का चछ॒तव बहुत कठिन है क्प्रोंकि इसके द्वारा बनाये नियम, 
उपनिप्रम व शर्ते बहुत कठिन होती हैं। 

0. आधात-निर्यात में सुविधा--रऋन्ध-विपणणियों द्वारा आयात व निर्यात 
बहुत सुगम हो जाता है क्योंकि उनके द्वारा अन्तर्राष्ट्रीय भुगतान बिना सोने व चाँदी 
के वास्तविटा आयात-नियात से हो जाते हैं । 

!, मूल्यों के उतार-घड़ाव में कप्ी--एक स्कन्ध विपणि में समस्त कार्य 
व्यवस्थित ढंग से चलता है; इसलिए प्रतिभूतियों के मुल्यों में उतार-चढ़ाव कम' 
होकर उनका मूल्य नियनित हो जाता है । 

2, धन के एकत्रीकरण की सुविधा--सक्रच्ध विनिमय विपणि के कारण 
धन इकट्ठा करने वाली कम्पनियों को विनियोक्ताओं (7ए०४07$) के पास व्यक्तिगत 
रूप से नहीं जाना पड़ता है। 

3, औद्योगिक विक्रास को प्रेरगा--सकन्ध विनिमय विपणि के अभाव में 
किसी मी दे का व्यापारिक तथा औद्योगिक जीवन आज की प्रगति को नहीं पहुँच 
सकता था क्योंकि सस्‍्कन्च विनिमय देश के आथक औद्योगिक विकास के लिए पूजी 
की व्यवस्था कर देश की आय्िक समृद्धि में सहायता देते हैं । 

+4, कम्पनियों की साथ में वृद्धि--स्कन्ध-विनिमय विपणि से कम्प« 
नियों की साख में वृद्धि होती है। विनियोक्ता कम्पनी के ऊपर प्रा-प्रा भरोसा 
करते 5 | 

[5, विनियोक्ताओं को शिक्षित करना--अधिकांश स्कृत्ध विनिमय जन- 
सम्पर्क विभाग की स्थापना करके जन-साधारण में प्रमण्डलीय विनिमय ((०079 था 
[7९65पशा) प्रथा का प्रचार करते हैं। नये निर्ममनों के सम्बन्ध में समोक्षा 
प्रकाशित करते हैं जिससे विनियोक्ता को उनके बारे में विश्येषज्ञों के मत ज्ञात हः 
जाते हैं । 

स्कन्ध विनिमय के दोष 
(/05480ए87/48885 0 800९ 5850०॥६868) 

स्कन्ध विपणियों का कोई विशेष दोष नहीं है। केवल इतना ही कहा जा: 

सकता है कि इनके द्वारा सटूटे बाजी (59००ए०»7४०7) को प्रोत्साहन मिलता है। उ/. 
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सटटेबाजों के लिये तो ये संस्थाएं लाभप्रद है जिन्होंने इनके द्वारा पर्याप्त धन कमा लिया 
है किन्तु जिन्होंने अपने धन को खो दिया है. उनके लिए ये वड़ी हानिकारक हैं : 
तात्पयं यह है कि यदि सट॒टा स्वस्थ रूप से रहे तब तो ठीक है अन्यथा यह बहत 
हानिकारक सिद्ध होता है । वास्तव में, यदि अस्वस्थ एवं हानिप्रद सटटेबाजी को 
समाप्त कर दिया जाये तो ये संस्थायें बहनत ल्याभप्रद हैं। पु 





प्ररत 27. भारतवर्ष में किसी स्कन्ध विनिमय के संगठत एवं कार्य-त्रणाली का 
संक्षिप में वण न कीजिए । 
उिालशीए चेउुला073 8 णहक्ाद्रा00 का एणायाए 07 5002 
75९८॥987४९ ॥7) 4708. 
अथवा 
बम्बई स्कत्थश विनिमय वि की कार्यविध्वि और संगठन की आलोच- 
नात्मक व्याख्या कीजिए । 
("एड 52055 6 एणदवह दवाए॑ 0247 इ05 00 फेप्रा० 4० 
5[0070 £5ए८॥5096 
उत्तर--भा रत वर्ण में बम्बई स्क्रन्ध विपणि (8० 77089 9/00 55८६४ 2० ) 
सबसे प्राचीन एवं महत्वपूर्ण हैं। इसकी स्थापता सन्‌ [887 में हुई। इसका पुराना 
नाम दी बॉम्बे नेटिव शेयर एण्ड स्टॉक ब्रोकर्स एसोशियेशन, ([#6 80993 
िक्रगिएट 98 क्ाते 800९ छा0:8०3 25500 2६07) था | इस विपणि का मड़त्व 
केवल राष्ट्रीय ही नहीं है वरन्‌ अल्तर्राष्ट्रीय भी है। सन्‌ 889 ई. से पर्व नी 
बम्बई के अन्दर प्रतिभूतियों का व्यापार होता था, किन्तु उप्रका कोई नियम या 
संविधान नहीं था ! 


सदस्यता ((रथै्गा४४४9)--प्रदाराष्ट्र-स्कन्धू-विपणि के परिनियमों के 
अनुसार कोई भी व्यक्ति जो कि भारतीय नागरिक हो, जिसकी न्यूनतम उम्र 2 वर्षों 
हो और जो प्रतिष्ठित तथा आ्िक दृष्टि से सुहह हो, सदस्थ बन सकता है। यह 
सदस्य दलाल के रूप में ही कार्य कर सक्रता है । इसका मुख्य कार्य प्रतिपृतियों में 
व्यवहार करना होता है। प्रत्येक नये सदस्य से प्रवेश शुल्क लिया जाता है तथा उसे 
एक सदस्यता-पत्र खरीदना पड़ता है। इस पर दो व्यक्तियों की मिफारिशों होनी 
चाहिये जो कि कम से कम पाँच वर्षों से विषणि के सदस्य हों। प्रवेश के साथ में 
प्रत्येक नये सदस्य को 20 हजार रुपये की प्रतिभूति जमा (86००४ 067०भं/) देनी 
होती है । सामान्य रूप से कोई भी सदस्य विपणि के प्रांगण (£#007) में उस समय 
तक व्यवहार नहीं कर सकता है जब तक कि उसे कम से कम दो वर्ष का अनुभव न 
हो गया हो। 

इन स्कन्ध-विषणियों में केवल इनके सदस्य तथा अधिकृत लिपिक (&ए०४0- 
7860 (॥०7/£5) ही व्यवहार कर सकते हैं। प्रत्येक सदस्य को निधरित नियमों के 
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आदेशों का पालन करना पड़ता है । नियमों के उल्लंघन की दशा में उनकी सदस्यता 
स्थगित की जा सकती है, वापिस ली जा सकती है अथवा उनको अर्थंदण्ड दिया जा 
सकता है । किस प्रकार का दण्ड दिया जावेगा, यह विपणि की संचालक समा द्वारा 
निर्धारित किया जाता है। कोई व्यक्ति जो दिवालिया घोषित कर दिया हो अथवा 
पागल हो गया हो, स्कन्घ विपणि का सदस्य नहीं रह सकता । वर्तेमान समय में 
महा राष्ट्र स्कन्ध विपणि के 504 सदस्य हैं । 

सदस्यों का संगठन (०४०7४$४707 0 'शै००7००४४)--स्कन्ध विपणि के 
सदस्य निम्न प्रारूपों में से किसी भी एक प्रारूप में कार्य कर सकते हैं--- 

(अ) व्यक्तिगत रूप में, 

(ब) साझेदारी रूप में, 

(स) प्रतिनिधिक सदस्य के रूप में । 


साझेदारियों का निर्माण तथा प्रतिनिधिक सदस्यों की नियुक्ति शासन समिति 
की अनुमति से ही हो सकती है । बम्बई स्कन्ध्र विषणि पर प्रत्येक्त सदस्य को अपने 
दो सहायक (४&&8:375) को नियुक्त करने का अधिकार है, परन्तु इसके लिए उन्हें 
प्रवेश शुल्क तथा मासिक चन्दा देता पड़ता है। ऐसे सहायकों को रैमिसायसे 
(शिक्षण आंधा5) कहते हैं। 

प्रबन्ध एवं संचालन (?थ॥88०ग76ा धात॑ 34गांधंडा&07)--प्रत्येक 
स्कन्ध विपणि के सामात्य कार्यों का प्रजासव एवं संचालन एक प्रबन्धक समिति के 
द्वारा होता है । इस समिति को विभिन्‍न विपणियों में विभिन्‍न नामों से पुकारा जाता 
है । जंसे--महा राष्ट्र स्कन्ध विपणि में इसे शासक संघ (50ए०परणड 5009) तथा 
मद्रास में प्रबन्ध परिषदा (ए०फएाशं। 06 ा22०ए०7ाॉ) तथा दिल्‍नी स्कन्ध 
विपणि में इसे रंचालनसभा' (8०थ70 एी आाटटा08) के नाम से पुकारते हैं। 
समिति का निर्माण अतिवर्ष विपणि के त्तदस्यों में से निर्वाचित सदस्यों द्वारा ही होता 
है | इस समिति टो नियन्त्रण एवं श्वबन्ध सम्बन्धी समस्त अधिकार सौंप दिये जाते हैं 
और यह वर्ष नर नियमानुसार कार्य करती है। इस सभा के अतिरिक्त विशेष कार्यो 
की देखरेख के लिए अनेक उपसमितियों का निर्माण किया जाता है, जो संचालक 
सभा को विभिन्‍त प्रकार से सहायता पहुँचाती है। 


वम्वई स्कन्ध विपणि की शासक समिति के अधिकार नियम संख्या !8 से 
2 में दिये हुए हैं। महाराष्ट्र की वर्तमान शासक समिति में 8 सदस्य हैं जिनमें 
से 46 सदस्यों द्वारा निर्वाचित तथा 2 सदस्य केन्द्रीय सरकार द्वारा मनोनीत 
(९०४) किये गये हैं। मनोनीत सदस्यों को छोड़कर शेष सदस्यों को प्रतिवर्ष 
अवकाश प्रहण करना होता है। उन्हें पुत: निर्वाचित किया जा सकता है। बम्बई 
विपकि में इस समय तीन उप-समितियाँ हैं--(7) मध्यस्थ समिति, (#) अनुशासन 
समिति तथा (४) सूचीयन समित्ति । 
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बम्बई स्कन्ध विपणि की सबसे बड़ी विशेषता यह है कि इसके प्रशासम में 
सबसे अधिक स्थायित्व रहा है । 

समाझोघन गृह ((८७7४78 +005४$)--जिस प्रकार किसी स्थान के लिए 
एक बैंकिंग व्यापार को समाणोघन ग्रह की आवश्यकता होती है, ठीक उसी प्रकार 
स्कन्ध विपणियों के सदस्यों के व्यवहार का निर्णय करने के लिए समाशोधन ग्रह की 
आवश्यकता होती है | भारतवर्ष में सबसे पहला समाशोधन ग्रह सन्‌ 92! में बम्बई 
स्कन्ध विपणि में आरम्भ किया गया था। ये प्रतिभूतियों की वास्तविक सुपुर्देगी के 
लिए अनुबन्ध-पत्र तैयार करते हैं तथा सदस्यों के धत का समाशोधन भी करते हैं। 
समाशोधन ग्रह अपनी सेवाओं के लिये कुछ पारिश्रमिक भी प्राप्त करते हैं। 
अस्वई स्कन्‍्ध विनिमय के दोष 

वम्बई स्कन्ध विपणि विशेष रूप से सट्टे के लिए बदनाम है। यह सट्ठ बाजी 
का प्रमुख स्थान है। यहाँ पर अधिक सद्ठा निम्नलिखित कारणों से होता है तथा ये 
ही यहाँ के दोष हैं-- 

], अधिकांश जनता घनी तथा व्यापारी-बर्गे से सम्बन्धित है । वे अपने रुपये 
को स्व के कामों में अधिक लगते हैं । 

2. यहाँ पर धोखेवाजी एवं कपटपूर्ण व्यवद्वार खूब होने हैं। उन पर स्कन्ध 
विपणि की ओर पर्याप्त नियन्त्रण नहीं है । 

3, यहाँ की संचालक सभा में बहुत ढील-हाल है | संचालकगण अपने »जि- 
कारों का पूर्ण रूप से सदुपयणोग नहीं करते हैं। इसक्रा परिणाम यह होता है कि 
परिकल्पिक अनुचित लाभ उठाते हैं और अनायास अहितकर परिकल्पना दी वृद्धि हो 
जाती है ! 

4. यहाँ पर कुछ ऐसे सदस्य पाए जाते हैं जिन्हें तरावनी बाले (]&78ए37 
७/४।४७) कहते हैं । ये लोग वास्तव में दलाल नहीं होते हैं। ये व्यक्ति कृत्य (709567) 
जैसे होते हैं और प्रतिभूतियों का व्यापार करते हुए परिकल्पना की वृद्धि करते रहते हैं । 
ये लोग दलालों के समान ही क्रय-विक्रय क रते रहते हैं और प्रतिभूतियों के मुल्य में तनिक 
भी उतार-चढ़ाव देखते हैं तो तुरन्त व्यापार कर बंठते हैं। इसका परिणाम प्रति- 
भतियों के मूल्य पर बहुत वुरा पड़ता है तथा विनियोक्ताओं को हानि उठानी पड़ती 
है। ये लोग जैसे दलाओं को खरीदते तथा विक्रय करते देखते हैं वैसे ही स्वयं भी 
करने लगते हैं और थोड़े ही अन्तर में व्यापार करते हैं। वास्तव में ये एक्र प्रकार का 
जुआ खेलते है । 

5. बहुत से सौदे निजी समझौते के आधार पर किये जाते हैं। इससे व्यापार 
को हानि होती है । 

6, व्यापार करते समय किसी की अन्तरराशि (!थैआश्टाए0 )ै0769) निक्षेप 
के रूप में नहीं रखी जाती है | इससे अस्वस्थ सद्द को प्रोत्साहन मिलता है । 
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7. यहाँ रिक्त (8!47६) प्रतिभ्रूत्रियों के हस्तांतरण पर कोई रोक-टोक नहीं 
है । इससे अहितकर में वृद्धि होती है ॥ 


8. यहाँ बहुत से व्यवहार उबार होते हैं| भुगतान तुरूय न करने के कारण 
परिकाल्पनिक व्यवहारों को खूब प्रोत्साहन मिलता है। 


2. यहाँ सदस्यों के अधिकृत-क्लर्क अपना विजी व्यापार करते हैं। 


0. बस्व॒३-स्कन्ध-विपाण का एक दोष यह मी है कि यहाँ केवल उन्हीं 
कम्पानबा का आहसूतिवां मे व्यवहार किया जाता है जो वम्बई में रजिस्टड' 
होता 


उपथु क्ताववर॒ण से स्पष्ट ह्‌ कि बम्बई-स्कन्ध-विपणि में पर्याप्त रूप से दोष 
पाय जात 6 जवका शान्ातसात्र ववारण करता अत्यन्त आवश्यक है । इस प्रकार 
के अल्वस्थ तट राकत के (छय [वम्नालाखत सुझाव दिये जा सकते है--- 


प्र व्यवेहारा (07४०० 720॥78) पर रोक--अधि कतर सट्ठा 
वायद के दादा तथा उचका जगडो मात क्‌ छिए बदलने की सुविधाओं के कारण 
जा हूं (| वायद के तारों के काच्ण संट्र का व्यापार इतना अधिक बढ़ जाता हू 
कउतेपरतिववनन रखता बड़ा काठव हुं। जाता हूं । अतः: परिकल्पना को रोकने 
के (जब इन आध्रम व्यवहारों का पुणंत: बन्द कर देता चाहिये। परन्तु यह बात 
सन्ददात्मक हूं कंधाक तथार सोदा मे भा असली मिति के लिये सौदों को बदलने की 
आवश्यकता हाता हैं आर वायद के सौद नकद सुगतान पर भी होते हैं । इसलिये 
अग्रिम व्यवहार जार 'बदल करना” दानो ही स्कन्ध-विपणि के आवश्यक अंग हैं । 
इसके आंवारक्त यह भा दखनन मे आता हू कि जिन 'विषणियों में अग्रिम व्यवहार 
नहा भा हाता हू, व भा इस पारकल्ता स॒ बच हुए । अत: अग्रिम व्यवहार 
का बन्द करन का अपक्षा उत्त पर [नियन्त्र० रखना चाहिये । भारतवर्ष के औद्योगी- 
करण के [छय आवश्यक हू ।क यहाँ ओऔद्यागगक संस्थाओं की प्रतिभतियों के क्रय-विक्रय 
के [लिए विस्तृत वजार हा अथवा विनियाजक़ों को पर्यात सुविधायें प्रदान की जायें । 
यह सब कुछ नियन्त्रित अश्निम व्यापार द्वारा सम्भव हो सकता है | अत: सरकार को 
चाहिये कि वह राष्ट्रीय विनियोग सभा (४07० [#ए65६77७ए: 80०70) की स्था- 
पता करे जो भारतीय स्कत्ध विपणियों पर नियन्त्रण रख सके । गत वर्षों में सरकार 
ने इस प्रकार नियन्त्रण करने के लिये जिन उपायों का प्रयोग किया था, वे इस समस्या 
का सुलझाने में सर्वया असमर्थ रहे । अग्रिम व्यवहारों पर नियन्त्रण रखने के लिये उन 
पर विक्रय-कर भी लगाया जा सकता हैँ, किन्तु इससे पृ'जी की गति धीमी होने की 
आशंका हैं अतएवं यह कर बहुत सोच-समझने के उपरान्त ही लगाना चाहिये । 


2. धोखेबाजो पर रोक--स्कन्ध विपणि में की जाने वाली धोखेबाजी एवं 
कपटवृण व्यवहार पर नियन्त्रण होता चाहिये । दोषी व्यक्तियों के विरुद्ध कठोरता से 
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पेश आना चाहिए, जिससे कि वे भविष्य में कोई दोषयुक्त व्यवहार दुबारा न करें । 
बम्वई-स्क न्ध-विपणि में यद्यपि धोखेबाजों व कपटपूर्ण व्यवहार करने वालों को उचित 
दण्ड देने की व्यवस्था को गई है; किन्तु उन नियमों का पालन सख्ती के साथ नहीं 
किया जा सकता है। इसका परिणाम यह होता है कि अस्वस्थ परिकल्पना में वृद्धि 
हो जाती है । इसके अतिरिक्त वम्बई-स्कन्ध-विपणि में एक अपराध निरोधक समिति 
(726४8ए67१६ (णाएर६6) भी है, किन्तु उसकी कार्ब-पद्धति में बहुत शिथिलता 
पाई जाती है । अतः यह भावव्यक है कि इन नियमों वा पलन उचित रूप से किया 
जाये जिससे कि धोखेबाजी के व्यवहारों को प्रोत्साहन न मिले । 


क् 


3. संचालक-सभा की ढील-ढाल पर रोक- -ठम्बई-स्कन्ध-विपष्ि की संचा- 
लक सभा परिकाल्पनिक व्यवहारों पर पूर्ण रूप से नियन्द्रण नहीं रखती है | इसका 
कारण यह है कि कुछ संचालकशण स्वयं भी परिकाल्पनिक व्यवहारों के चक्कर 
में रहते है । अपने स्वार्थ के कारण ये पर्याप्त नियन्त्रण नहीं रख्ते हैं। वास्तव में 
ऐसा नहीं होना चाहिये | संचालकों को चाहिये कि वे अपने कर्तव्य का पालन बड़ी 
तत्परता से करें जिससे देश की उच्चति हो । 


4. तरावली वालों का नियन्त्रण--बम्बई की स्कन्‍्ध-विपणि में कुछ ऐसे 
भी सदस्य हैं जो वास्तव में दलाल नहीं हैं, किन्तु प्रतिभूतियों का क्रय-विक्रय करके 
सट्ट बाजी को बढ़ाते हैं। उन व्यक्तियों को तरावनी वाले कहते है! इनके व्यवहारों 
से प्रतिभृतियों के मूल्यों पर बहुत प्रभाव पड़ता है। कभी-करी तो विनियोक्ताओं को 
इन्हीं के कारण वड़ी हानि उठानी पड़ती है। अतः यह आवद्यक है कि इन पर पूर्ण 
रूप से नियन्त्रण रखा रखा जाए। इस सम्बन्ध में यह आवद्यक है कि सदस्यों से 
वर्ष के आरम्न में यह घोषणा ले छी जाय कि वेक्सि स्थिति में (अर्थात्‌ दलाल, 
कृत्यकी या तरावनी) अपना व्यवहार करेगे। इस बात की घोषणा स्पष्ट शब्दों में 
टोनी चाहिये । बाद में उनसे सम्बन्धित नियमों का पालन कठोरता के साथ कराना 
चाहिये । 


“. निजो समझौते पर प्रतिबन्ध--बम्बई-स्क्न्ध-विपणि में बहुत से सौदे निजी 
समझौते के अ।धार पर किए जे है। रूमझौता इस प्रकार का होता है कि यदि 
अधि-व्यापार (0५७7 १7408) से हानि होगी तो उसका पूरा-पूरा भुगतान नहीं करना 
पड़ेगा । इस प्रकार व्यत्तिगत समझौतों को व्दापि नहीं होने देना चाहिये. वयोंकतिये 
ही परिकल्पना को प्रोत्साहन देते है । नियमानुसार प्नवो इस बात पर बाध्य 
करता चाहिए कि वे हानि दा पृ :-पूरा शुगतन बरें | भुगतान न देने वालों के साथ 
कड़ा व्यवड्ार करना च.हिए । 

0. अनिवार्य अन्तरराशि-: तिभूतियों का व्यवहार करते समय स्व न्ध-विपणि 
में अन्तर-निश्षेष राशि (४४९87 ४ 7०५४) जमा करता भी अनिवाय॑ नियम होना 
चाहिए। यदि ऐसा न क्या जाय तो प्रतिभूतियों के मृल्यानुसार इसका निश्चित प्रतिशत 
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निर्धारित कर देना चाहिए | यदि इस प्रकार का नियन्त्रण नहीं रखा जायगा तो कम 
सीमित आय वाले व्यक्ति भी परिकल्पना करना आरम्भ कर देंगे। इससे अहितकर 
परिकल्पना को प्रोत्साहन मिलता है जोदेश के लिए लाभप्रद नहीं होती है | अन्तरराशि 
का प्रतिशत किसी भी दशा में कम नहीं होना चाहिए। केवल कुछ रियायत उन 
व्यक्तियों को दी जा सकती है जो दूर के स्थानों से ग्राहक बनने आते हैं। इस प्रकार 
का नियन्त्रण लगाने से केवल वे ही व्यक्ति आयेंगे जो आथिक दृष्टि से सुहृढ़ होंगे । 
इससे व्यर्थ की परिकल्पना को प्रोत्साहन नहीं मिलेगा । 


7. निरंक (8!37४) हस्तांतरण पर प्रतिबन्ध--निरंक (8]87) हस्तांतरण 
पर नियन्त्रण होना चाहिए क्योंकि इससे सदर को प्रोत्साहन मिलता है | इस पद्धति 
को बिल्कुल ही समाप्त करना तो ठीक नहीं है, किन्तु इसके चलन की अवधि को 
सीमित कर देना चाहिए तथा मुद्रांक कर (86॥09 60 9) भी कम कर देनी चाहिए। 
ऐसा करने से इनके हस्तांतरण में शिथिलृता आ” जाएगी एवं परिकाल्पनिक व्यवहार 
में भी कम हो जायेंगे । 


७. उधार व्यवहारों पर रोक--स्कन्ध-विपणियों में उधार व्यवहारों को 
प्रोत्ताहन नहीं देना चाहिए अन्यथा व्यर्थ की परिकल्पना बढ़ती है । 


2. अधिकृत लिपिकों पर व्यवहार सम्बन्धी प्रतिबन्ध--सदस्यों से अधिकृत 
लिपिकों को निजी व्यापार करने की अनुमति नहीं देती चाहिए। ऐसा करने से उनके 
स्वामियों को हानि होने की सम्मावना रहती है | अधिकृत लिपिकों को तो केवल 
सदस्य को ओर से प्रतिभूतियों के क्रय-विक्रय करने की आज्ञा होती है और जैसी 
सदस्य की आज्ञा होती है उसी के आदेशानुसार वह काम करता है। अतः लिपिकों 
को निजी व्यवहार करने की आज्ञा नहीं मिलनी चाहिए । 


0. अंशों का समुचित वर्गोकरण--अंजों का वर्गीकरण ठीक प्रकार से करना 
चाहिए तथा प्रतिभूतियों का क्षेत्र भी विस्तृत होता चाहिए । बस्बई-स्कन्ध-विपणि का 
एक प्रमुख दोष यह भी है कि यहाँ केवल उन्हीं कम्पनियों की प्रतिभूतियों में व्यवहार 
किया जाता है जो वम्बई में रजिस्टर्ड होती है । परिकाल्पनिक व्यवहारों का निरोध 
करने के लिए यह आवश्यक है कि प्रतिभूतियों की सूची में सभी कम्पनियों के अंशों 
का समावेश होना चाहिए । इसके अतिरिक्त विनियोजकों को भी अधिक से अधिक 
सुविधा एँ प्रदान करनी चाहिए। ऐसा करने से प्रतिभूतियों के मूल्यों के उतार-चढ़ाव 
में सन्‍्तुलग आ जाएगा। अतः बम्बई स्कन्‍्ध-विपणि में इन सुधारों का होना 
आवश्यक है । 


[. स्कन्ध वियणि के समय पर नियन्त्रम--स्कन्ध-विपणि के व्यावहारिक 


समय को सीमित कर देना चाहिये | यह समय अधिक से अधिक पाँच घण्टे का होना 
चाहिए | 


है 
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2. ऋणादि पर प्रतिबन्ध तथा मुल्य-सूच्ची सम्बन्धी सुविधायें---सरकार 
को चाहिए कि वह बैंकों पर प्रतिबन्ध लगा दे कि वे परिकाल्पनिक व्यवहारों के लिए 
जनता को रुपया उधार न दें । ऐसा करने से व्यर्थ की परिकल्पना को प्रोत्साहन नहीं 
मिलेगा । आजकल रिजवं बैंक इस ओर पथ उठा रहा है । इसके अतिरिक्त विधि- 
योक्ताओं की सुविधा के लिए प्रचलित मुल्य-सूच्ची सम्बन्धी सुविधायें प्रदाव करनी 
चाहिये । ऐसा करने से उनकी संख्या में वृद्धि होगी । साथ ही यह भी आवश्यक है 
कि अंश छोटे से छोटे मूल्य के हों जैसा कि कलकत्त में है। इससे मध्यम श्रेणी के 
लोगों को भी विनियोग करने का साहस हो सकता है। 

उपयुक्त विवरण से स्पष्ट है कि यदि इतर निय त्रणों को ठीक प्रकार से 
कार्यान्वित किया जाये तो स्कन्ब-विपणियों में पाये जाने वाले दोष अवश्य दृर हो 
जायेंगे। इस सम्बन्ध में कुछ लोगों का मत है कि पारिकलना को बिलकुल ही समाप्त 
कर देना चाहिए और उसके स्थान पर एक स्वतन्त्र बाजार स्थापित कर दिया जाये 
किन्तु वास्तव में उनका यह मत ठीक नहीं है। परिकल्पना को सूल रूप से समास 
न करके उस पर नियन्त्रणों का लगाना ही देश के हित में है । शक 


प्रदत्त 22, एक सनुष्य टादा आयरन एण्ड स्टील कं. लि. के पाँच साधारण अंदा 
खरीदना चाहता है | विस्तारपुर्वंक यह बताओं कि उसे अंशों के स्वामी 
होने तक क्या-क्या कार्य वाहियाँ करनी पड़ेंगी ? 
& [0870300 जरा$065 [0 0पप ॥ए8 006ाँरध"ए $08785 0 406 [98६8 | 
[07 & $66 (०., 7.0, 7806 47 ठ&ाद्वों] [086 ०00756 ०६ ४४७४७ 
8६ एश। 7908 का 06. 0जालः 0॥058 5#4725. 


उत्तर---!. प्रत्येक व्यक्ति प्रतिभूधियों के क्रय-विक्रय से पूर्व उन अतधि- 
भूतियों में व्यवहार करने वाले कृत्यकी (200968) से उनके क्रय-विक्रय में सलाह 
लेता है। ऐसा करते समय उसे क्ृत्यकी को यह नहीं बताना चाहिये कि वह स्वयं 
प्रतिभूतियों का क्रय-विक्रय. करना चाहता है। प्रतिभूतियों के मूल्य के सम्बन्ध में 
अन्य कृत्यकियों से भी सलाह लेनी चाहिए। पूर्णतः सस्तुष्ट होने के पदचात्‌ उसे 
अपना मत प्रकट करना चाहिए । इस व्यवहार के पूर्ण होते ही वे उसे अपनी नोट 
बुक में लिख लेते हैं, जिससे की उनमें कोई त्रुटि न रह जाये । मध्यस्थ ग्राहक के पास 
कॉन्‍्ट्रेट्ट नोट' (ए०म्राए४० २०७) भेजता है जिसमें अनुवन्ध की तिथि, प्रतिभूतियों 
वो संख्या, मृल्य व राशि, मुद्रांक-कर, भुगतान की तिथि व मध्यस्थ का कमीशन 
आदि लिखा रहता है । 

2. अब श्री अभय कुमार, टाटा कब्पनी के पाँच साधारण अंशों को बाजा र 
भाव पर खरीदने के लिए श्रीं सुदर्शन एण्ड सन्‍स नामक फर्म को एक पत्र लिखेंगे। 
इस पत्र व लिखने के साथ-साथ उन्हें उन अंशों का पूरा मूल्य तथा दछाली इत्यादि 
भी भेजनी पड़ेगी । इसके लिए वे एक बेंक डृफ्ट भेज सकते हैं । 
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3. जैसे ही वह पत्र व बैंक ड्राफ्ट दलाल के पास पहुँचेगा वह उसको 
अपनी नोट-बुक में लिख लेगा । इसके पर्चात्‌ वह किसी ऐसे ग्राहक को ढुंढ़ेगा जिसे 
ठाटा कम्पनी के साधारण अंश बेचने हों। यदि दलाल की निगाह में एसा कोई 
व्यक्ति होता है तो वह स्कन्ध-बाजार में न जाकर क्रेता व विक्र ता को उप्तके सम्बन्ध 
में सुचित कर देगा। ऐसे व्यवहार को पारस्परिक व्यवहार (7058 [[7%88000०॥7) 
कहते हैं | इसके विपरीत यदि दलाल की निगाह में कोई ऐसा व्यक्ति नहीं होता है 
जो टाटा कम्पनी के साधारण अंजशों को वेचना चाहता हो तो वह इसको सूचना 
अउने अधिकृत-लिपिक को स्कनन्‍्ध टिप्पणी में भेज देगा। अब उन अंशों का क्रय 
सन्च-बाजार में किया जायेगा । दलाल की ओर से सूचना पाने पर अधिकृत लिपिक 
बाजार में जाकर ऐसे सदस्यों से बातचीत करेगा जो उन अंशों को वेचना चाहते हों । 
जिस समय सम्पर्ण बानचीतें हो चुकेंगी तथा अंशों का मुल्य इत्यादि सब नियत 
हो जायेगा, तव अधिकृत लिपिक उन अंशों को खरीद लछेगा। अंशों को बरींदने के 
सम्द सत्र में पर्यापत सूचना दलाल की ओर से पहले ही भेज दी गई होगी । अंशों का 
क्रय गने पर अधिकृत लिपिक तथा विक्रेता दोनों ही अंशों के क्रय-विक्रय सम्बन्धी 
सर: विवरण जअयनी-अपनी नोट-बुक में लिख लेंगे । अब लिपिक इस सारे व्यवहार 
को कागज पर लिखेगा और फिर उसे एक सनन्‍्दूक में डाल देगा जो कि स्कन्ध-विपणि 
में रखा रहता है। इस सन्‍्दूक में से उस कागज को निकाला जायेगा तथा उस सौदे के 
विषय में सब विवरण एक ब्लेक बोर्ड पर लिख दिया जायगा जोकि सन्‍्दूक के ही 
पास रखा रहता है। दकन्ध-विपणियों में अंशों के मूल्य के अन्दर एक दिन में कई 
बार उतार-चढ़ाव आते हैँ। उन सब को एक रजिस्टर में लिखा जाता है तथा आवश्यक 
मावों को रेडियो द्वारा प्रतारित किया जाता है तथ्य उसका विज्ञापन समाचार-पत्रों 
में भी किया जाता है । 

4. अंझों के खरीदे जाने के उपरान्त अधिकृत-लिपिक इस बात की सूचना 
अरने दलाल को देगा तथा बंद इसकी सूचना श्री राजेश कुमार को देगा। इसके 
पदचान्‌ अगले दिन उस सौदे की पुनः जाँच-पड़ताल की जायेगी, जिससे कि क्रय- 
विक्रय करने में कोई त्रुटि न रह जाये । पूर्ण रूप से जाँच करने के पश्चात्‌ वे 
अनुबन्ध ((०778०: (२०९), क्रय तथा विक्रय-पत्र (8008॥: ०० 06 $00 
2४०6) बनाकर अपने-अपने ग्राहकों के पास भेज देंगे । अनुवन्ध के ऊपर श्री राजेश 
कुमार हस्ताक्षर करेंगे तथा उसे युनः मध्यस्थ के पास भेज देंगे । 

अत्त में श्री अमय कुमार के पास मध्यस्थ के द्वारा एक हस्तान्तरण संलेख 
(77क्षार्ई/7 /0660) भेजा जायेगा । इसी के आधार पर विक्रेता को बेचे हुए अंशों 
का मूल्य प्रा्त होता है । इस संलेख को विक्रेता टाटा कम्पनी में भेज देगा और 
यह प्रार्थना करेगा कि व म्पती उन अंशों के क्रेताओं का नाम अपने रजिस्टर में लिख 
ले | जिस समय कम्पनी के अन्दर रजिस्ट्री का कार्य हो जायेगा, तो कम्पनी का 
सेक्र टगी श्री राजेश कुमार के पास नये अंश प्रमाण-पत्र भेज देगा । 

इन प्रकार से घर बेढे हुए ही अंशों का क्रय-विक्रय किया जा सकता है। 
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अदन 23. “समुद्र की भाँति स्कन्‍्ध विनिमय बाजारों में भी नाना प्रकार की 
हवाएँ चलती हैं तथा वे सभी भिन्न एवं अनियमित होती हैं । प्रायः वे हवाएँ 
उन्हीं के समान उत्पादन करने वाली होती हैं | मुल्ल-स्तर अत्यन्त नाजुक 
तथा लचोीले होते हैं ओर उनसे प्रभावित हो जाते हैं ।” इस कथन 
की घिवेचना कौजिए और प्रतिभृतियों के मुल्यों में घट-बढ़ करने वाले 
तत्वों की चिवेचना कीजिए । 


“पुएल जात गीठा एॉ5ए७5 एएएणा 6 980९ सषादषाए० प्राक्ा:85 
क्ा8 पक फ्राह शात॑ वाएगाओं 2ाा 85 058 87 श0ज़ घ०07 ६6 
00687. 69 8 क्‍ल्वुपशआआएएए [पछ 85 (55:४8. 778 20.08 
[ ०ए९5 78 €जाफटाग्र्टए इच्याआंएढ क्षाते 5प502छा96 0 4907 राति- 
घढा085.7 [)8०055 ंड डंडा, दाएं छाह8 विएणा5 जरएंएी 
एद्ब056 [0९ प्रदा0णाई$ थी इ5००च्ापाए 97065. 

अथबा 
एक स्कनन्‍्ध-बिपणि में सुल्यों के उत्तार-चढ़ाव करने वाले कारणों का 
उल्लेख कीजिए । क्‍या तुम्हारी सम्मति में इस उतार-चढ़ाव का अभाव 
देश के व्यापार तथा उसकी आथ्िक स्थिति पर पड़ता है। 
[लाता क्ाएं €४छ59 5078 णी 6 घिएल05 पति एपॉठ ईघ९प- 
धाणाड वी फरांएट5 9 9 806 फरएाीशाए8, 700 ए0ए प्रा (8 
808 द्वा6 ९०00070 ०जांएता$ड ०णी 8 0०प्रगा'ए 8 धील्टाट्प 05 
5प0) [ए८प्र४07$ ? 


उत्तर--स्कन्ध-विषणि में मुल्य के उतार चढ़ाव का आशय उस मुल्य से है 
जो प्रतिभूति के अंकित मुल्य से कम अथवा अधिक होता है। प्रतिभूतियों का मूल्य 
दो प्रकार का होता है--() अंकित मूल्य (£8००४ ५००७०) और (2) विपणि सूल्य 
(१४७7:८६ 970०) । अंकित मूल्य वह होता है जिस पर क्रिंसी प्रतिभूति को निर्ग- 
'मित किया जाता है। वह मूल्य कम्पनी द्वारा निर्धारित रहता है जैसे 400 रुपये 
या 50 रुपये। विपणि मूल्य अंकित सूल्य से कम या अधिक हो नकता है जैसे 00 
रुपये पर निर्गेमित की गई प्रतिभूति ।05 रुपये की भी बिक्र सकती है तथा 90 
पपये की भी बिक सकती है। इन 05 और 90 रुपपे को विपणि मूल्य कहते हैं । 
प्रतिभूतियों के मूल्य के उतार-चढ़ाव के सम्बन्ध में श्री आमंस स्ट्रोंग ने एक स्थान 
'प्र लिखा है कि, “समुद्र की भाँति स्कन्ध-विनिमय विपणियों में नाना प्रकार की 
हवायें चलती हैं तथा वे सभी क्रमबद्ध नहीं होती हैं। प्रायः वे हवायें आँधी के समान 
उत्पात पैदा करने वाली होती हैं--कुछ दिनों में व्यापार बड़ी शान्त'ः एवं विध्तवाधा 
रहित चलता रहता है, परच्तु शीत्र ही फिर विनिमय-विपणियों में ऐसी घटा चिंर 
आती है कि विनिमय के जो सदस्य इस घटाटोप से पुरव॑ परिचित रहते हैं वे भी इसमें 
गिर जाते हैं। वहाँ बहुत अभिनर्यात्मक गति से अच्छी और बुरी खबरें फैला करती 
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हैं जिनसे मूल्यों में भयंकर परिवर्तन पैदा हो जाते हैं। वह ऐसी दशा होती है कि 
उसके परिणामस्वरूप बचना दुष्कर होता है | सारे बाजार में बार-बार धक्के से लगते” 
हुए दिखाई देते हैं और जो प्रतिभूतियाँ इसके प्रभाव से अलग होती हैं, वे भी प्रभा-- 
वित हुए बिना नहीं बचतीं ।” 

4, सांग और पूति--प्रतिभूतियों के विपणि-मृल्य में उतार-चढ़ाब होने के 
अनेक का रण होते हूँ । अर्थशास्त्र के सिद्धांतों के अनुसार किसी वस्तु का मूल्य उसकी 
माँग और पूति (78007॥९ 270 80999) पर निर्भर रहता है। यदि पूर्ति की 
अपेक्षा माँग अधिक होगी तो मूल्य बढ़ेगा और यदि माँग की अपेक्षा पूति अधिक होगी” 
तो मूल्य घटेगा। इसके अतिरिक्त यदि इन दोनों में संतुलब होगा तो मूल्य स्थिर 
रहेगा परन्तु माय और पूर्ति के अतिरिक्त भी इन कारणों से प्रतिभूति के मूल्यों में: 
उतार-चढ़ाव होता रहता है । 

2. बक की दर--र्कन्ध-विपणि के मृल्य को प्रभावित करने में बैंक की 
दर का बहुत बड़ा हाथ है। यदि बेंक की दर कम होगी तो सट्वेबाज तथा दूसरे 
व्यक्ति अधिक ऋण लेकर अधिक व्यवहार करेंगे। इसका परिणाम यह होगा कि 
प्रतिभूतियों की माँग बड़ जायेगी और इसकी वजह से उनका मूल्य भी बढ़ जायेगा । 
इसी प्रकार यदि ऊंची ब्याज की दर पर ऋण मिलने हछगे तो प्रतिभूतियों का क्रय 
भी कम हो जायगा । माँग कम हो जाने पर उनका मुल्य भी गिर जाता है । 

«५. )- मुद्रा चलन की परिस्थिति--जब चलन में रुपण अधिक होता है तो 
मुद्रा प्रसार (78007) के कारण जनता के हाथ में अधिक क्रय-शक्ति (शिएा- 
०३७78 70967) आ जाती है। धन की अधिकता के कारण माँग अधिक हो जाती 
है । इसका परिणाम यह होता है कि प्रतिभूतियों का मूल्य मी बढ़ जाता है। इसके” 
विपरीत यदि मुद्रा संकुचन ([2४40४0०7) की दशा होगी तो प्रतिभूतियों का मूल्य: 
गिर जायेगा। इस प्रकार के मुद्रा चलन का प्रतिभूतियों के मूल्य के उपार-चढ़ाव पर 

बहुत प्रमाव पड़ता है । 

4. व्यापार चक्र (77408 (ा००5)--व्यापार में प्रायः तेजी व मन्दी का 
प्रभाव भप्तिभूतियों के मूल्य पर बहुत गहरा पड़ता है। व्यापार में अभिवृद्धि 
(8007) के समय व्यापार बढ़ता है, उत्पादन की मात्रा अधिक होती है, बेकारी की 
समस्या दूर होती है तथा जनता अपने रुपये का सदुपयोग करने के लिए उसे विभिन्न 
प्रकार के उद्योगों में लगाती है । इसका प्रभाव प्रतिभूूतियों के मूल्यों पर यह पड़ता है 
कि वह प्राय: बढ़ जाता है। इसी प्र कार अवसाद (70897०5»०7) के समय व्यापार 
में हानि होने छगती है तथा प्रतिभूतियों की माँग भी कम हो जाती है उससे उसका 
मूल्य भी कम हो जाता है। 

5. राजनेतिक परिस्यिति--वित्त एवं राजतीति एक दूसरे पर निर्भर हैं। 
अतः आर्थिक परिस्थिति के अनुसार राजनीति में परिवर्तंत होते रहते हैं तथा राज- 
नैतिक परिस्थितियों के अनुसार आश्थिक क्षेत्रों में परिवर्तेन होते रहते हैं। किसी भी 
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राजनैतिक घटना का प्रमाव स्कन्‍्ध-विपणि पर पड़े बिना नहीं रहता है । किसी नेता 
का भाषण, युद्ध के विभिन्न समाचार अथवा शान्ति आन्दोलन इन सबका प्रभाव 
स्कन्ध विपणि पर पड़ता है| युद्धकाल में तो शासन का प्रभाव इतना वलवान हो 
जाता है कि मूल्यों के बारे में उसी का नियन्त्रण स्वीकार करना पड़ता है । गत महायुद्ध 
में तथा पाकिस्तान बनते समय प्रतिभूतियों के मूल्य में जो भी परिवर्तन हुए हैं वे सब 
इसी के कारण थे। युद्ध की अवधि में यदि मित्र राष्ट्रों की विजय होती है, तो प्रति- 
भूतियों का मूल्य बढ़ जाता है और यदि मित्र-राष्ट्रों की हार होती है तो उसका मूल्य 
गिर जाता है। 

6, सरकारी नौति--देश के वित्त (#70870०6) एवं उद्योग के ऊपर सरकार 
की नीति का गहरा प्रभाव पड़ता है । इसी के परिणामस्वरूप प्रतिभूतियों के मूल्य पर 
भी गहरा प्रभाव पड़ता है । सरकारी नीति के अन्दर राष्ट्रीयकरण, नियन्त्रण संबंधी 
आदेश, कर (85) प्रणाली व संरक्षण (0706०07) नीति आदि आती है। प्राय 
हम देखते हैं कि देश के बड़े-बड़े नेता इसके उपर भापण दिया करते हैं। एक साधा- 
रण व्यक्ति के लिए तो इन भाषणों का कोई विशेष महत्त्व नहीं है, किन्तु विपणि- 
कर्ताओं के लिये यह करोड़ों के लाभ-हानि का प्रश्न हो जाता है । अतएवं यह निश्चित 
है कि उस उद्योग की प्रतिभूतियों का मल्य गिर जायगा। 


- परिकाल्पनिक स्थिति--($96०ए४४ (०0700075) -- सटट्ट के व्यापार 
का प्रतिमूतियों के मूल्य पर बहुत गहरा प्रभाव पड़ता है। उदाहरण के छिये माना 
कि प्रतिभूतियों का मूल्य स्थिर है। यदि कुछ सट्ट बाज कुछ प्रतिभूतियों में अधिक 
रुचि लेने लगते हैं तो उनका मूल्य चढ़ जाता है। कुछ सद्वेबाज ऐसे भी होते हैं जो | 
तेजी की आशा में प्रतिभूतियों की खरीदारी प्रारम्म कर देते हैं और जब वे अपनी 
शक्ति से अधिक खरीदारी कर लेते है तो उसे क्रयाधिक्य स्थिति (0४७7 50पष्टा। 
708707) कहते हैं। इसके विपरीत, यदि विक्रय होने लूगता है तो उसे विक्रयाधिक्य 
स्थिति (0४७7 500 9०४०४) कहते हैं। ऐसी परिस्थितियों का प्रभाव प्रतिमूतियों 
के मूल्य पर बहुत पड़ता है । 


8. बाजार की प्रवृत्ति--(ऐर्ध॥&76 95४००089 |--अ्तिमूतियों के मूल्य 
पर बाजार की प्रवृत्ति का प्रभाव पड़ता है । कभी-कभी ऐसा होता है कि कुछ क्रेता 
किसी विशेष प्रतिभति को लाभप्रद समझकर खरीदने लगते हैं उनको देखा-देखी अन्य 
लोग भी उन्हें खरीदने लग जाते हैं । इसका परिणाम यह होता है कि प्रतिभतियों का 
मूल्य बढ़ जाता है । इसके विपरीत, जब उनका विक्रय आरम्म हो जाता है तो अन्य 
लोग भी उसका अनुसरण करके अपनी प्रतिभूतियों को बेचने लगते हैं । इससे उनका. 
मूल्य कम हो जाता है । 


9. विपणियों की परस्पर निर्भरता--समस्त पूजी बाजार आपस में सम्ब- 
न्धित रहते हैं। एक स्कन्ध-विपणि के मूल्य का प्रभाव दूसरे-स्कन्ध-विपणि के मूल्य 
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पर भी पड़ता है। आ ?कल तो सन्देश-वाहन के साधनों में सुधार हो जाने के कारण 
सब विपणियों में सामान्य मूल्य रहते हैं। एक बाजार में काम करने वाले तार तथा 
टेलीफोन के द्वारा दूपरे बाजारों से भी सम्पर्क स्थापित कर सकते हैं। इससे प्रति- 
भूतियों के मूल्य पर गहरा प्रभाव पड़ता है | लन्दनः अथवा न्यूयार्क में मूल्य परिवर्तन 
का प्रभाव भारतीय मूल्य पर भी होता है | इसी प्रकार समस्त भारतीय बाजारों का 
मी एक-दूसरे पर प्रभाव होता है । इसके अतिरिक्त एक प्रकार के उद्योगों के अंचों 
के मूल्य परिवर्तन का प्रभाव अन्य उद्योगों के अंशों पर भी पड़ता है। इससे 
स्पष्ट है कि प्रतिभूतियों के मूल्यों पर विपणियों की परस्पर निर्भरता का प्रभाव 
पड़ता है । 

0. कम्पनी की आर्थिक स्थिति--प्रतिभूतियों के मूल्य का उतार-चढ़ाव बहुत 
कुछ कम्पनी की आन्तरिक स्थिति पर निर्भर करता है। उदाहरण के लिये यदि किसी 
कम्पनी को आन्तरिक दशा अच्छी हो, पूजी का कलेवर भी स्वस्थ हो, प्रबन्ध एवं 
व्यवस्था टीक हो तथा अन्य कार्य भी ठीक प्रकार से चलते हों, तो उस कम्पनी के 
जंशों का मूल्य स्वभावत: बढ़ जायेगा | इसके विपरीत यदि कम्पनी की आन्तरिक 
दया अच्छी नहीं होती तो जनता का विश्वास उसमें नहीं रहेगा और इसके फलस्वरूप 
इस कम्पनी की प्रतिभूतियों के मुल्य भी कम ही जायेंगे । 


]. लाभांश तथा आय (70ए007005 870 [7007765 ])---क्रिसी कम्पनी की 
आय उमके अंचों के मूल्य को निर्धारित करती है। कभी-कभी अच्छे लाभांश वितरण 
की आशा में भी मूल्य वढ़ जाता है । कम्पती की आय अथवा लाभांश वितरण में 
वृद्धि की घोषणा मात्र से ही उसके अंबों का मूल्य बढ जाता है तथा लाभांश वितरण 
में कमी के समाचार से उसके अंजों का मूल्य गिर जाता है । इसी प्रकार कम्पनी की 
लामाँश शक्ति के अनुसार भी प्रतिभूतियों के मूल्य घटते-बढ़ते रहते हैं । 


2. समाचार-पत्रों के मत--आधुनिक युग में प्रत्येक समाचार-पत्र में व्यापा- 


रिक सूचनाओं को प्रकाशित किया जाता है । इन समाचारों के आधार पर विपणियों 
से प्रतिमतियों के मूल्य पर गहरा प्रभाव पड़ता है । इन समाचार-पत्रों में विभिन्न 
अतिभूतियों एवं उद्योगों के विषय में आँकड़े प्रकाशित किये जाते हैं। इनका अध्ययन 
करने के उपरान्त यह मालूम हो जाता है कि किसउद्योग की दशा अच्छी है तथा किसकी 

हीं। जिन उद्योगों की स्थिति इन समाचार-प्रों के द्वारा जम जाती है, उनके अंशों 
का मूल्य नी बढ़ जाता है। यदि भविष्य लाभप्रद प्रतीत नहीं होता है तो अंगों का 
मूल्य कम हो जाता है । 


...7. झूठी अफवाहें--कभी-कृमी अपने हित के लिये सट्टं बाज विष में 
वुटा अफवाह फेल्नाकर मूल्य को अपने पक्ष में करना चाहते हैं। युद्धकाल में इस 
मी की अत अफवाहें उड़ा करती हैं। इससे प्रतिभूतियों के मृल्यों में पर्यास रूप से 
उतार-चढ़ाव होते हैं । 
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]4, तांत्रिक स्थित (6०॥०८०४ ?०»५००)-इसका भी प्रतिभूतियों के मुल्य पर 
बहुत प्रभाव पड़ता है । यदि बाजार की तांत्रिक स्थिति बहुत सुहढ़ होती है अर्थात्‌ जब: 
बाजार में विक्रय अधिक होता है और अन्य किसी प्रकार का प्रतिकूल प्रभाव बाजार 
पर नहीं होता है तो प्रतिभूतियों का मूल्य स्वतः बढ़ जाता है । इसके विपरीत यदि: 
बाजार की तान्त्रिक स्थिति अस्थिर होती है तो प्रतिभूतियों के मूल्य में सारी कमी 


हो जाती है। 

5. अन्य कारण--इसके अतिरिक्त और भी अन्य कारण हैं जिनका मुल्य 
पर बड़ा प्रभाव पड़ता है, जेसे आग लग जाना या ऋण -पत्रों ([2०७८४७०९७) का 
निर्गममन करना आदि | कम्पनी के व्यवस्थापक मण्डल में परिवतेव होने से भी मूल्य 
पर प्रभाव पड़ता है क्योंकि इसका प्रभाव कम्पनी की छाभ्रार्जन शक्ति पर पड़ता है । 
इसके अतिरिक्त मजदूर के झगड़े और हड़तालें भी प्रतिभूतियों के मूल्यों को प्रभावित 
करती हैं । 

उपयु क्‍त समस्त विवरण से स्पष्ट हु कि प्रतिभूतियों के सूल्यों में उतार-चढ़ाव 
का प्रभाव देश के व्यापार तथा उसकी आथिक स्थिति पर बहुत पड़ता है । देश के 
व्यापार को उन्नत करने के लिए तथा आथिक स्थिति को सुहृढ़ बनाने के लिए यह 
आवश्यक है कि स्कनन्‍्ध विपणियों में प्रतिभूतियों के मूल्यों को स्थिर रखा जाय | 
प्रन्‍त्त 24. प्रतिभूति प्रसंविदा (नियमन) अधिनियम 956 की प्रमुख व्यवस्थाओं का 

वर्णन कोजिये । यह अधिनियम कहां तक भारतीय स्कन्ध विपणियों को 
व्यवस्था और कायें विधि में सुधार करने में सफल हुआ है ? 
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उत्तर- प्रतिभूति सम्बन्धा अनुबन्ध (नियमन) अधिनियम 956 प्रावधान के 
(?70श ४०08 0 $6०ए07025 (ठ्ााबण5) (रि९४फॉ४ा०9) ० 49357 
प्रतिभूति प्रसंविदा (नियमन) अधिनियम 956, 20 फरवरी, 957 से 
लागू हुआ । इस अधिनियम द्वारा मारत सरकार का देश के समस्त स्कन्ध विपणियों 
पर नियन्त्रण स्थापित हुआ । इस अधिनियम में 2। धारायें हैं। इनकी अधिकांग 
धाराय स्कन्ध विपणियों पर केन्द्रीय सरकार के अधिकारों से ही सम्बन्धित हैं । इस 

अधिनियम की मुख्य बातें निम्नलिखित है-- 

/. स्कत्घ विनिमयों को मान्यता--केवल सरकार द्वारा मान्यता प्रास स्कन्ध 
वित्तिमयों में ही प्रतिभूतियों का व्यवहार हो सकता है । अमान्यता प्रास स्कन्ध-विनि- 
मय गर-कानूनी होंगे। मान्यता प्राप्त करने के लिए स्कन्ध विनिमय को एक प्रार्थना- 
पत्र केन्द्रीय सरकार के पास भेजना होगा । मान्यता देने से पूर्व सरकार इन बातों से 
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सन्तुष्ट हो लेगी कि---[)) इस स्कन्ध विनिमय के नियम व उपनियम विनियोक्‍ताओं 
के हितों के अनुकूल हैं, ([) स्कत्ध विनिमय केन्द्रीय सरकार द्वारा लगाई गई अन्य 
शर्तों का पालन करने के लिए तत्पर हैं, तथा (70) मान्यता देना व्यवसाय एवं जनता 
के हित में होगा । 

किसी भी स्कन्ध विनिमय को मान्यता देने के बाद, यदि सरकार उसे रह 
करना जनता या व्यवसाय के हित में उचित समझती है, तो वह मान्यता रह कर 
देगी । 

यदि केन्द्रीय सरकार किसी स्कन्‍्ध विनिमय के मान्यता प्रास करने के प्रार्थना 
पत्र को अस्वीकार करती है तो स्कन्घ विनिमय को अपने विचार प्रकट करने का पूरा- 
पूरा अवसर दिया जायगा। 


०. केन्द्रीय सरकार का नियन्त्रण--प्रतिभूति सम्बन्धी अधिनियम के अन्तर्गत 
स्कन्ध विपणियों की कार्यप्रणाली पर नियन्त्रण रखने के लिए केन्द्रीय सरकार को 
निम्नलिखित अधि कार प्रदान किये गये हैं--- 


() मान्यता प्राप्त स्कन्ध विपणियों को ऐसी जानकारी व स्पष्टीकरण देने 
होंगे जो केन्द्रीय सरकार माँगती है । 

(॥) स्कन्‍्ध विपणियों को अपने कार्यों का सामयिक लेखानजोखा (?्0- 
४९७ $.६६५४८४5) सरकार को भेजना होगा । 


हि 


(४) प्रत्येक स्कन्ध विपणियों को अपनी वापिक रिपोर्ट की एक प्रति सर- 
कार को भजनी होंगी । 

(५) यदि सरकार उचित समझे तो मान्यता प्रास स्कन्ध-विपणि के कार्यों 
की जाँच के आदेश भी दे सकती है । 

!४) अत्येक स्कत्ध विपणि तथा उसके सदस्यों को हिसाब-किताब की पुस्तकें 
वे अन्य कागदझात अधिक से अधिक से अधिक 5 वर्ष तक रखने पड़ेंगे । 


(४६) सरकार यदि आवश्यक समझे तो, स्कन्ध विपणि किसी सियम का 
पालन करने या बने हुए नियम में संशोधन करने का आदेश दे सकता है । 


(धां। केन्द्रीय सरकार मान्यता प्राप्त स्कन्ध विपणि की प्रशासन समिति 
को भंग कर सकती है तथा संक्रटकालीन परिस्थितियों में स्कन्ध विपणि के कार्ये 
व्यवदह्वार को बन्द करा सकती है। पर जनता के और व्यापार के हित के लिए इस 
अवधि को बढ़ाया भी जा सकता है। 


(शा!) केन्द्रीय सरकार स्कन्ध विपणि प्रशासन में अपने सदस्यों को मनोनीत 


कर सकती है । ऐसे मनोनीत अदस्यों की संख्या तीन से अधिक नहीं हो 
सकती है । 
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(5) यदि सरकार व्यवसाय व जनहित में यह आवश्यक समझती है कि 
“किसी सार्वजनिक कम्पनी की प्रतिभूतियों का सूचीयन [48878 ० 86०ए7४8७8) 
होना चाहिये तो वह उस कम्पनी को सूचीयन करने के लिए बाध्य करा 
सकती है। 

(») प्रतिभूति में व्यवहार करने वाले किसी ऐसे सदस्य को जो मान्यता 
श्राप्त स्कन्ध विपणि का सदस्य नहीं है, लाइसेन्स लेने के लिए बाध्य किया जा 
सकता है ! 

(5) अस्वस्थ परिकल्पना ($76०००७४०४) को रोकने के लिए किसी 
क्षेत्र अथवा राज्य में प्रतिभृतियों में ब्यवहार करने पर प्रतिबन्ध लगाया जा 
'सकता है । 

(हो) केन्द्रीय सरकार कुछ प्रतिभ्रूतियों के व्यवहार करने पर प्रतिबन्ध लगा 
सकती है । 

(४7) यद्यपि हाजिर सौदों के अनुृबन्ध अधिनियम के अन्तर्गत नहीं आते हैं, 
परन्तु फिर भी केन्द्रीय सरकार को यह अधिकार है कि इस प्रकार के अनुबन्धों को 
'ज्यापार एवं जनता के हित में नियमित एवं नियंत्रित कर सके । 

(>0) केन्द्रीय सरकार इस वात के लिए भी आग्रह कर सकती है कि स्कन्ध 
विपणि के सदस्य अपने समस्त व्यवहार का पूरा लेखा-जोखा रखें एवं चाठेडे एका- 
उन्ठेण्ट से अंकेक्षण कराओें | 

3. स्कन्ध वियणि की कार्य-प्रणाली पर नियन्त्रण--हकत्ध विपणियों की 
कार्य प्रणाली पर नियन्त्रण रखने के लिए सरकार निम्नलिखित बातों का निर्धारण 
'कर सकती है-- 

() स्कन्ध विपणि पर कार्य व्यवहार के लिए समय | 

(8) स्कन्ध विपणि में किये गये व्यवहारों का निबटारा करने के लिए समा- 
'शोधन ग्रह (७७४०४ 0056) की स्थापना करना । 

(7) कोरे या निरंक हस्तान्तरणों (877 'प्डहर्डआ5: को नियमित 
करना या सीमित करना या उनको समाप्त करना तथा बदली व्यवहारों पर नियन्त्रण 
“करना । 

(५) बाजार दरों का निर्धारण करना | 

(५) तारावनी' व्यापार को नियमित करना । 

(५) व्यक्तिगत सदस्यों द्वारा किये गये व्यवहा रों को सीमित करना । 

(शा) दलाली, अर्थ॑दण्ड, फीस, दण्ड तथा अन्तर-धन की दरों को निरिचित 
करना । 

(शा) झगड़ों व दावों का पंचायत द्वारा निबदारा करवाना। केन्द्रीय 
सरकार को यह अधिकार है कि निर्धारित नियमों का उल्लंघन करने वाले व्वक्ति को 
'अर्थ-दण्ड लगाये या उप्ते मान्यता प्राप्त विनिमय की सदस्यता से अलग कर दे। 
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4, सदस्यों को अनुज्ञा-पत्र प्रदान करना--कोई भी व्यक्ति किसी मान्यता 
प्रात स्कंध विनिमय विपणि के माध्यम से उस सभय तक व्यबहार नहीं कर सकता है 
जब तक कि वह भारत सरकार से इस सम्बन्ध में अनुज्ञा-पत्र प्रासन कर हों ॥+ 
स्कृध विनिमय विपणियों के सदस्य सिर्फ व्यक्ति ही हो सकते है फर्म अथवा 
कम्पनी नहीं । 

5. पुस्तकें एवं प्रलेख--पुस्तकें एवं प्रलेखों को दो भागों में. बाँठा जा 
सकता है-- 


(8) दविपतणि द्वारा रखी जाने वाली पुस्तके--एक मान्यता प्रास्त स्कथों 
विनिमय विपणि को सिम्त लिखित पुस्तकें पाँच वर्ष तक सुरक्षित रखना पड़ती हैं--- 
() सदस्यों का रजिस्टर (#]) अधिकृत लिपिकों .का रजिस्टर(77) सदस्यों, शासक' 
मण्डल तथा अन्य समितियों की सभा से सम्बन्धित विवरण थुस्तक (०) उपदलालों 
का रजिस्टर (शं) अंतर्राशि जमा पुस्तक, (शा) बही खाते (शं!) रोजनामचा, (2) 
कैशबुक; (४) बक पास बुक | 

(8) सदस्यों द्वारा री जाने वाली पुस्तकें--मान्यता प्राप्त स्कन्ध विनिमय 
विपणि के प्रत्गो्त सदस्य को निम्न लिखित पुस्तकें एवं प्रलेख पाँच वर्ष तक सुरक्षित 
रखना पढ़ती हैं--- 

(॥) सौदे की क्विताव, (#) ग्राहकों का लेजर (४) सौदों की एक प्रतिलिपि 
(/५) रोजनामचा तथा वही खाता (४) कैशबुक, (शं) बैंक की पास बुक आदि । 

0. अन्य प्रावधान--यद्यपि इस अधि नियम में निरंक हस्तान्तरण पर प्रतिबन्ध 
नहीं लगाया गया है, परन्तु उसका उद्देश्य ऐसे हस्तान्तरणों को हतोत्साहित करना 
अवश्य है| अधि नियम के अन्तर्गत हस्तान्तरण होने वाले व्यक्ति को व्यभांश देने का 
अधिकार नहीं होगा बजतें कि लाभांग घोषित होने से कम से कम ]5 दिन पूव ऐसे 
हस्तान्तरण की रजिस्ट्री न हो गई हो । अधिनियम के अन्तर्गत सभी विकल्प सौदों: 
(07009) को गैर-कानुती बता दिया गया है। अधिनियम में स्कन्त विपणि के बाहर 
(६०] १7००078) होने वाले त्यौहारों को मी गैर कानूनी ठहराया गया है। 

आशा है इस विवान से हमारे स्कन्ध विनिमयों में नैतिकता को अधिक स्थान- 
प्राम होगा और अनुचित व्यवहारों का दमन करके स्कन्‍्ध विनिमय अपने को हढ़ तथा 


स्वावल्म्बी बनाने में सफल सिद्ध होंगे और देश की आर्थिक समृद्धि में प्रमुल स्थान 
प्राप्त करेंगे । 


प्रहन 25. सक्षिप्त टिप्पणियाँ लिखिए--- 
. प्रतिभृतियों का सूचीयन (7+508 ०९ 86००४४४०७) 
2. स्कन्धघ विपणि निर्देशांडय (/076007%6 ० 500०८ 7:%०0७78०). 
3. झट्टा या परिकल्पना ($7600७।४(४07) 
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रे 


4. विकल्प या ऐच्छिक सोदे (0०7० फक0580007 ) 
०. सुरक्षात्मक सौदे या रोक रूगाना (!7०0808) 
उत्तर-- प्रतिभुतियों का सुचीयन 
([.50708 0० 960ए7]065) 

प्रतिभूतियों के सूचीयन से अभिष्राय उस विधि (?0००४८८४७) से है जिसके 
माध्यम से कोई कम्पत्ती किसी मान्यता प्राप्त स्कस्ध विषणि पर अपनी प्रतिभूतियों 
में व्यवहार किये जाने को अनुमति प्रासत करती है । कोई भी प्रतिभृूति उस समय से 
सूचीयत (!.520) कहलाने छगती है जव से कि किसी स्कन्ध विपणि को प्रतिभूतियों 
की उस सूची में जोड़ दिया जाता है जिनमें कि व्यवहार करने की आज्ञा हो । 

प्रत्येक व्यावहारिक संस्था को जो भी स्कन्ध विपणि में प्रतिभुतियों का व्यापार 
करना चाहती है उसे सर्वप्रथम स्कन्ध विपणि समिति (80०0९ एछर०)97988 (.077- 
7/66) से अनुमति लेनी पड़ती है । विना अनुमति प्राप्त किये हुए कोई भी संस्था 
अपनी प्रतिभूतियों का क्रय-विक्रय नहीं कर सकती है। उन नई कम्पनियों को जिनके 
अंश व ऋण-पत्र सूची में नहीं हैँ, स्कन्च विपणि की सूचीयन समिति को आवेदन- 
पत्र प्रेषित करना पढ़ता है। अपने आवेदन-पत्र पर अनुमति प्राप्त करने के परचात्‌ 
वह कम्पनी प्रतिभूतियों का क्रय-विक्रय कर सकती है। प्रायः प्रत्येक कम्पनी अपने 
'प्रविवरण ( 970879००७५, ) के प्रकाशन के समय उसके मुख-पृष्ठ पर यह उल्लेख 
करती है “अमुख स्कनन्‍्च-विपणि पर अंश सम्बन्धी व्यवहार करने के लिए 
आवेदन-पत्र दिया गया है । ऐसी अनुमति प्राप्त होने पर ही उस कम्पनी की प्रति- 
भूतियों का क्रय-विक्रय नियमानुसार कराया जा सकता है । 


सुचीयन की विधि 


(0?70066ए/७ 07 ॥॥8778 ० 86००7४ ८४) 
इस अधिनियम के अनुसार सूचीयन के विषय में निम्त व्यवस्थाएँ लागू की 
गयी हैं--- 
!. जो भी कम्पनी अपनी प्रतिभूतियों का सूचीयन करना चाहती है उसे इस 
आशय के आवेदन-पत्र के साथ निम्नलिखित प्रकेश्यों की प्रमाणित प्रतिलिपि भेजी 
जानी चाहिए--- 
() पाषंद सीमा नियम [)र्धध्या0/ध्ार्तपा 0 35500॑ं0०7) । 
(7) पार्षद अन्तनियम (70068 ० ४४५००ं०४००) और एक ट्रस्ट संलेख 
([708 0660) 

(४) प्रविवरण (श057४६०७७) । 

(४) पूंजी निर्ममन के लिये नियन्त्रण को अनुमति (०5९ ए (070- 
]6७ ए ए४णंथां 755985) । 

(५) विक्रेताओं, प्रवर्तकों अभिगोपकों और दलालों के साथ हुए अनुबस्धों. की 

प्रतियाँ । 
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(४) प्रबन्ध-अभिकर्त्ता, सचिव एवं कोषाध्यक्ष, विक्रय प्रतिनिधियों, प्रबन्ध 
संचालकों ओर टेक्‍्नीकल संचालकों, जनरल मैनेजरों बिक्री मैनेजर व 
सचिव के साथ हुए अनुबन्धों की प्रतियाँ। 

2. कम्पनी के पिछले बर्षों की आर्थिक प्रगति के विषय में पूर्ण विवरण जिसमें 

लिश्नलिखित तथ्यों का समावेश किया जाता आवश्यक है-- 

()) पिछले पाँच वर्षों से (नई कम्पनी होने पर इससे कमर अवधि, और अँके- 

क्षित खातों की प्रतियाँ । 

(॥) पिछले पाँच वर्षों में वितरित लाभाश का विवरण, तथा 

(0) कम्पनी की प्रगति, सम्पत्ति एवं पूंजी रचना के विषय में एक संक्षिस 
विवरण । 

3. अंशों के स्वामित्व के विषय में विवरण । इस विवरण में यह स्पष्ट किया 
जाय कि अंश पू जी केवल कुछ व्यक्तियों के हाथों में ही केन्द्रित ((०0०७॥४४॥००) 
है अथवा अनेक व्यक्तियों द्वारा धारित (४४067 ४०४) है । सूचीयत के लिए आवे- 
दन-पत्र प्रस्तुत करने वाली कम्पनी के लिये यह आवश्यक होता है कि उसकी अंश 
पूजी के 49 प्रतिशत भाग का अभिदान (8708०7900०7) समाचार पत्रों में प्रका- 
शित सार्वजनिक प्रस्ताव द्वारा प्रास किया गया हो । इसका आशय है कि स्कन्ध- 
विनिमय निकटस्थ-धारित ((05०7 ॥०0) कम्पनियों के बजाय ऐसी कम्पतियों को 
भह॒त्व देता है जिनकी अंश पूजी में सावंजनिक हित की मात्रा अधिक होती है । 

4. ऐसी कम्पनी के लिये यह आवश्यक होता है कि वह अंशों व ऋण- 
पत्रों के हस्तान्तरण की व्यवस्था उसी शहूर में करेगी जहाँ स्कनन्‍्ध विपणि स्थित है 8 

5. अनुसूचित कम्पनियों को एक निर्धारित फामें पर सूचीयन समझौता पूरा 
करना होगा जिनमें उन शर्तों का उल्लेख होगा जिन्हें वह कम्पनी पूरा करने के लिये 
वाध्य होगी । 

यदि किसी स्कन्ध विपर्णि द्वारा किसी कम्पनी द्वारा सूचीयन के लिए प्रस्तुत 
आवेदन-पत्र अस्वीकृत कर दिया जाता है तो कम्पनी, केन्द्रीय सरकार के समक्ष अपील 
कर सकती है जो उस पर विचार करके उचित निर्णय देगी । 
प्रतिभूतियों के सूचीयन से लाभ (४(ए६॥8865 ० ॥45078 0० 86०ए7#68) 

प्रतिभूतियों का सूचीयन हो जाने से कम्पनी व प्रतिभूतिधारक ($60फराज- 
9000) अथवा विनियोक्ताओं (7४०४४075) सभी को राम होता है-- 

4, कम्पनी की दृष्टि से लाभ--0) सूचीयन से विज्ञापन (&0ए2।05७॥676) 
के लाभ प्राप्त होते हैं । 

(7) सूचीयन कम्पनी को वित्त ( िए्रक०७ ) प्राप्त करने में सहायता 
करता है । 


(४) सूचीयन से कम्पनी की ख्याति (0000 फज्षाी) बढ जाती है | 
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(४) भविष्य में अतिरिक्त पूजी (890600708| (279॥)) प्राप्ति में सुविधा 
रहती है । 

(५) कम्पनी की प्रतिभूतियों का सही-सही मूल्यांकन (ऐशए०ध४०॥) ण 86एप- 
॥70069) होता है । 

(४) कम्पनी के सस्मिश्रण व संविलियन (709 8%708009 था ॥/ंपृ्ां- 
08707) की दशा में सूचीयन क्रय-प्र तिफल (?िप्ा०085० (:07अं0078707) निर्धारित 
करने में विशेष सहायता पहुँचाता है । 

(५४) अधिकार आबंशों (ह९४//5 ४7&7०8) के विक्रय में सुविधा रहती है। 

2. प्रतिभुतिधारकों तथा विनियोक्ताओं कौ दृष्टि से छाभ---स्कनन्‍्घ विपणि पर 
प्रतिभूतियों का सूचीयन हो जाने से प्रतिभूतिधारियों तथा विनियोक्ताओं को निम्न- 
(लिखित लाक्ष प्राप्त होते हैं- 

()) प्रतिभूतियों का सूचीयन हो जाने से क्रेता तथा विक्रेता दोनों को अपनी 
प्रतिभूतियों का उचित गृल्य प्राप्त हो जाता है । 

(४) सूचीयन से प्रतिभूतियों में अधिक तरलता, विक्रय में निरन्तरता तथा क्रम 
एवं बिक्रय मूल्यों में न्यूनतम अन्तर रह जाता है। 

(0) सम्बन्धित कम्पनी के सम्बन्ध में पूर्ण जानकारी प्रास हो जाती है । 

(४४) सौदे स्वतन्त्र रूप से किये जाते हैं और ग्राहक को प्रतिभूतियों के मृक्यों 
में होने बाले उच्चावचन (४70००७०४०7$) पहले से हौ मालूम होते रहते हैं । 

(५) क्रताओं के सौदों के सम्बन्ध में पूर्ण विश्वास रहता है, क्योंकि ये 
प्रमाणित दलालों द्वारा किये जाते हैं । 

(शं) प्रतिभूतिधारकों (88०ए07/ए-80005) को सूचीयत प्रतिभूतियों कै 
क्रय एवं विक्रय मूल्यों के सम्बन्ध में पूर्ण सूचनायें प्रात होती रहती हैं क्योंकि इनका 
प्रकाशन करना आवश्यक होता है । 

(शा) सब प्रतिभूतिधारकों को समान रूप से लाभ प्रात्त होता है, चाहे 
वे किसी भी स्तर के हों और कहीं मी रहते हों । 

(शा) विनियोक्ताओं को विभियोगों से सम्बन्धित अधिकतम सुरक्षा 
मिलती है । 

(४) सूचीयन प्रतिभूतियों का अतिरिक्त जमानती (टगांश्वांकाछों र्ए७) 
मूल्य बढ़ जाता है । 

(४) प्रतिभूतियों का बाजार-मल्य (!र्ध72८-ए०।७९) किसी भी समय जाना 
जा सकता है । 

स्कन्‍्ध विपणि निर्देशालय 
(6९०४6 ० 86007 छफलीशाड०) 

वरगठाआ 86९07ं068 6०, 4956' के प्रावधानों के प्रशासन हेतु भारत 

सरकार ने वित्त मंत्रालय के अस्त त एक 'स्कन्ध विपणि निर्दशालय' (॥660748 
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० 80०८ फ्णा॥082०) की स्थापता सन्‌ [959 में की । इसका सुख्य कार्यलिय 
बम्बई में है तथा शाखायें कलकत्ता, मद्रास व दिल्‍ली में हैं । यह निर्देशालय अधि 
नियम के नियन्त्रण एवं नियम सम्बस्धी व्यवस्थाओं का समुचित पालन कराने में 
सहायता पहुँचाता है। प्रतिभूतियों में व्यवहार करने वाले व्यक्तियों को माइसेंस देने 
का कार्य भी इसी निर्देशालय को सौंपा गया है। प्रायः सभी स्कन्‍्ध विपणियों में 
सदस्यों द्वारा उनके सौदों के सम्बन्ध में दैनिक विवरण प्रेषित किये जाने की व्यव- 
स्था है। निर्देशलय इनका अध्ययन एवं विश्लेषण (27०95) करता है और 
यदि कुल सदस्य निश्चित सीमा में अधिक सौदे करते हैं तो उसके विरुद्ध उचित 
कार्यवाही करने के लिए परामझश्श देता है । निर्देशालय यह भी देखता है कि निर्धारित 
सीमा से अधिक सौदे करने पर सदस्यगण बोर्ड द्वारा निर्धारित सीमान्त घनराशि 
(7 0500आं) जमा कराते है या नहीं । यदि किसी अनुसूचित कम्पनी के साथ 
स्कन्ध विपणि द्वारा पक्षपात किया जाता है अथवा दुव्यंवहार किया जाता है तो 
उसकी सुनवाई भी यही निर्देशाक्य करता है । यह निर्देशालय अस्वस्थ परिकल्पना 
(एफ्रा०थ४५ 596००६४००), विकल्प-सौदे तथा अनियन्त्रित क्रय-विक्रय (#श0- 
४2008) आदि की रोकथाम के लिए भी आवश्यक कदम उठा सकता है और 


स्कन्‍्ध विपणि की सामान्य कार्य॑-प्रणाल्ली को सुधारने के लिए सुझाव भी प्रस्तुत कर 
सकता है । 


उक्त नियमन एवं नियन्त्रण के परिणामस्वरूप भारत में स्कन्ध विपणियों 
की कार्य प्रणाली में काफी सुधार हो गया है और भारत में अंश स्वामित्व (80278 


(0क्राध्ा॥9) में भी काफी वृद्धि हो गयी है, जिससे सट्ट बाजी की प्रवृति भी कर्म 
है! गई है । 


सद॒ठा परिकल्पना 
(995०0७॥8/07) 

परिकल्पना अथवा 'सदृठां का अभिप्नाय भविष्य में अशझों या प्रतिभृतियों 
के मूल्य परिवतंन के विषय सें कल्पना या अउुमात करने से है। परिकाल्पतिक 
व्यवहारों का स्वन्ध-विषणि के व्यवहारों से घनिष्ठ सम्बन्ध है। स्कन्ध विनिमय- 
विपणि में अधिकांग व्यवहार परिकल्पना के द्वारा ही होता है । अतः स्कन्ध-विपणि 
के व्यवहा रो में तथा परिकाल्यतिक व्यवहारों में घनिष्ठ सम्बन्ध है। विभिन्न प्रति- 
भूतियों के वर्तमान तथा गत मूल्यों की तुलनया से इस बात का अनुमान लगाया जाता 
है कि भविष्य में उसका मुल्य क्या होगा ? लाभाजंत की दृष्टि से किये गये इस व्यव- 
हार की परिकल्पना था सट्टा कहते है । परिकाल्पनिक व्यवहारों के अन्दर वस्तुओं का 
क्रय अथवा विक्रय किया जाता है। सट्ेवाज वस्तुओं के आगामी मूल्यों के विषय में 
अनुमान नगाता है | उदाहरण के लिए माना कि कोई व्यक्ति यह अनुमान छगाता 
हैं कि भविष्य में अमुक प्रतिभूति का मुल्य चढ़ जायेगा और वह वतंमान कम मूल्य 


सकन्‍्ध विनिमय | []7 


पर उसे खरीद लेता है, यदि उसके अनुमानानुसार उस प्रतिभूति का मूल्य चढ़ जाता 
है तो उसे लाभ होगा और यदि किसी कारणवश उसका मूल्य कम हो जाता है तो 
उसे हानि होगी । इसी को सद्गा कहते हैं । 

परिकल्पना के निम्नलिखित तीन लक्षण होते हैं--- 

(अ) ऐसे व्यवहार सदेव प्रचलित मूल्य पर किये जाते हैं। 

(ब) सौदे का भुगतान भविष्य में किसी निश्चित तिथि पर किया जाता है। 

(स) व्यवहारों का मुख्य उद्देश्य लाभ प्राप्त करना होता है । 

परिकाल्पनिक व्यवहार प्रत्येक वस्तु का नहीं किया जा सकता है। उन 
चस्तुओं में जिनमें सट्टा किया जा सकता है निम्तलिखित गुण होने चाहिए-- 

() वस्तु की माँग सदेव घटने-बढ़ने वाली होनी चाहिए। इसके साथ-साथ 
माँग-पूति सरलता से नहीं हो जानी चाहिए। यदि ऐसा होगा तो अधिक लाभ की 
सम्भावती नहीं रहेगी | 

() उस वस्तु की माँग का क्षेत्र विस्तृत होना चाहिए ! 

(४) वस्तु का ग्रेंडिग (0780॥728) सुगमता से किया जाना चाहिये जिससे 
कि वस्तु के स्वभाव के विषय में कोई त्रुटि न हो सके | 

6५) वस्तु की मात्रा की माप सरलत़ापूर्वक की जानौ चाहिये ! 

परिकल्पना दो प्रकार की होती है-- () स्वस्थ (०४7५) व (2) अस्वस्थ 
(07#॥०४४॥४) । एक स्वस्थ परिकल्पना वह है जो केवल परिकल्पक के लिये ही नहीं 
वरन्‌ समस्त समाज के लिये लाभप्रद हो । इस प्रकार का सट्टा व्यापारिक दशा के 
वैज्ञानिक ज्ञान एवं समुचित दूरदरशिता पर निर्भर रहता है । इसके विपरीत, अस्वस्थ 
परिकल्पना वह है जो समाज के लिये हितकर न हो। इसके द्वारा धन का अपव्यय 
होता है । ऐसे परिकल्पकों में दूरदशिता व भावी-ज्ञान का अभाव रहता है। इससे रुपये 
का दुरुपयोग होता है । इससे यह निष्कर्ष निकलता है कि स्वस्थ परिकल्पना समाज 
के लिये हितकर एवं कल्याणकारी है। अतः इस प्रकार की परिकल्पना पर हीं जोर 
दिया जाना चाहिये । ' 

स्वस्थ परिकल्पना के लाभ 

स्कन्ध विपणियों में परिकल्पना का होना आवश्यक है, किन्तु वह स्वस्थ होनी 
चाहिए । वास्तव में, यदि देखा जाये तो स्वस्थ परिकल्पना ही विषणि का जीवन-रक्त 
(7/66 9000) है, परिवल्पना का प्रभाव दैश की आर्थिक, सामाजिक ब राजनीब्विक 
सभी परिस्थितियों पर पडता है | अनः यह आवश्यक है कि देश की स्थिति को सुदृढ़ 
रखने के लिये परिक ल्यता स्वस्थ ट्रो जानी चाहिये । इस काये के लिये बड़ी तीज बुद्धि 
और दूरदशिता बगे आवध्यकता है । 

स्वस्थ परिकल्पना के निम्नलिखित लास हैं --- 

]. परिकल्पना के द्वारा प्रतिभूृतियों का बाजार विस्तृत हो जाता है। 
इसका कारण यह है कि प्रत्येक सटे बाज परिस्थिति के अनुकूल प्रतिभूतियों का क्रय- 
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विक्रय व्यवहार खूब करता है। यह सब कुछ स्वस्थ परिकल्पना द्वारा ही सस्मव है 
यदि परिकल्पना अस्वस्थ होगी तो परिकल्पों को प्रतिभूतियों का क्रय-विक्रय करने के 
लिये कोई प्रोत्साहन नहीं मिलेगा । 


2. स्कन्ध परिकल्पना के द्वारा पूंजी की गतिशीलता (४०७ ॥५) बढ़ती है 
क्योंकि सूचीबद्ध प्रतिभूतियों-के क्रय-विक्रय के लिए स्थायी विपणि हो जाती है। ऐसा 
होने से वितियोगकों को भी लाभ होता है । 


3. स्वस्थ परिकल्पना द्वारा वस्तुओं के मूल्य में सन्तुलन स्थापित हो जाता 
है । इससे उपभोग, उत्तत्ति व विनिमय के क्षेत्र में बड़ी सुविधा हो जाती है । बिस 
समय वस्तुओं के मूल्य में कम उतार त्रढ़ाव होता है, उस समय बिपणि में ब्यवह्ार 
करने वालों को अधिक लाभ होता है। 


इससे स्पष्ट है कि परिकल्पना का स्वस्थ होता बहुत आबश्यक है। स्वस्थ 
परिकल्पना देश व समाज के लिए लामप्रद ही होती है । कुछ लोगों का यह भत है 
कि परिकल्पना चाहे स्वस्थ हो अथवा अस्बस्थ, उसे अबदय ही समाह कर दैना 
चाहिये किन्तु वास्तव में यह उनकी भूल है । 

परिकल्पना एवं विनियोग में अन्तर 

, परिकल्पना एवं विनियोग में बहुत अन्तर है। विनियोक्ता बह ब्यक्ति 
है जो प्रतिभूतियों का क्रय इस उद्देश्य से करता है कि उनसे उसे मामदानी .हो ॥ 
उसका लक्ष्य यह रहता है कि वह अपनी संखित राशि पर एक निदिचत तथा स्थायी 
आय प्राप्त करता रहे। प्रतिमूतियों के मुल्य के उतार-चढाव से उसको अभिक 
सम्बन्ध नहीं । किन्तु परिकल्पक (5960प्र०07) का ध्यान निविचत तथा स्थामी 


आय की ओर नहीं रहता है । उसका मुझ्य उद्देश्य प्रतिमूतियों के मूल्य पर खतार- 
बड़ाव से अधिकतम छाम प्रात करना होता है । 


2. परिकल््पित व्यवहारों का क्रेता न तो प्रतिभूतियाँ वास्तविक रुप के क्रय 
ही करता है जौर न हो उसका मूल्य देता है। इसी प्रकार विक्रेता के पास न हो 
प्रतिमूतियाँ ही होती हैं जिन्हें कि वह बेच रहा है और न ही वह उनका मूल्य सेश्षा 
है । केवल मूल्य के अन्तर के लेने-देने से व्यवहार तय हो जाता है, किस्तु यह बाल 
एक विनियोक्ता के लिए नहीं है। 


3. विनियोक्ता अपनी पूजी द्वारा ही व्यवहार करता है कित्तु परिकहपक 
ऋण लेकर भी रुपया चुका सकता है | 


4. परिकल्पना में प्रतिमूतियों के मृल्यों के वर्तमान एवं भावी अस्तरों में 
व्यवहार होता है किन्तु विनियोग में ऐसा नहीं होता । 

इससे यह स्पष्ट होता है कि परिकल्पक और विनियोक्ता में केक्‍्ल इतना 
ही अन्तर है कि विनियोक्ता तो यह चाहता है कि उत्की आय निरन्तर एवं स्थायी 
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रूप से बनी रहे, किन्तु परिकल्पक का ध्यान मूल्य-वृद्धि की ओर होता है, आय को 
ओर नहीं । 
परिकल्पना तथा जुए में अन्तर 

. कुछ व्यक्तियों की घारणा है कि परिकल्पना और जुए में कोई अश्तर 
नहीं है । उनका कहना है कि कोई व्यक्ति जिस प्रकार से जुए में हार-जीत सकता 
है, उसी प्रकार से परिकल्पना में मी लाभ-हानि हो सकती है। किन्तु वास्तब में 
इन दोनों के अन्दर अन्तर है । यह ठीक है कि आथिक दृष्टि से इन दोनों में जो 
अन्तर पाया जाता है वह बहुंत महत्वपूर्ण नहीं है । नंतिक दृष्टि से दोनों में महान्‌ 
अन्तर है | परिव ल्पना को समाज कहुदृष्टि से नहीं देखता है, किन्तु जुए को कोई जी 
समय समाज पसन्द नहीं करता है । 


2. जुए में लोग अनावश्यक तथा बनावटी जोखिम उठाते हैं और कपभी- 
कभी तो जोखिम स्वयं पंदा करते हैं, किन्तु परिकल्पना में केवल आवश्यक जोखिम 
ही उठाई जाती है। इसमें सदैव इस बात का प्रयास किया जाता है कि जोखिस 
कम से कम हो । 

3. परिवल्पना में वेज्ञानिक व आर्थिक दृष्टि से दूरदाशिता होती है, किभ्हु 
जुए में मविष्य के विषय में कोरी कल्पना होती है उसमें तो यह है कि दाव जम 
गया तब तो ठीक है वरना हार होती है | जुए में किसी विपणि के अध्ययन करने की 
आवश्यकता नहीं होती है । वह तो भाग्य की आजमाइश है। लेकिन परिकल्पना में 
भाग्य को नहीं आजमाया जाता | उसमें तो विभिन्‍न वजिपणियों का अध्ययन करने के 
पदचात भाग्य के विषय में अनुमान लगाया जाता है । 


4. जुआ खेजला केघंक्ननक हष्टि से अनुचित है परन्तु परिकल्पना पर सरकार 
की ओर से कोई प्रतिबन्ध नहीं है । कोई मी ब्यक्ति स्कन्ध-विनिमय में या अस्य 
सण्डियों में जाकर परिकल्पना कर सकता है । 


5. स्कन्ध विनिमय विपणि में जो कार्य किया जाता है वह उचित और न्याय- 
संगत होता है किन्तु जुए में प्रत्येक कार्य न्‍्यायसंगत नहीं होता । 

6. जुए में वस्तुओं का आदान-प्रदान तनिक भी नहीं होता | ये लोग केवल 
मूल्यों पर दाव लगते हैं, वस्तु का लेन-देन कभी नहीं करते । इसके विपरीत परिकल्पना 
में अंशों एवं प्रतिभूतियों का क्रय-विक्रय मविष्य के अनुबन्ध पर किया जाता है । 


7. जुए में एक पक्ष हारता है तथा दूसरा जीतता है। हारने या जीतने वाले 
पक्ष को दाव लगाते समय परिणाम का तनिक भी पता नहीं रहता है। यदि दाव बैंठ 
गया तो जीत वरना हार, किन्तु परिकल्पना में परिकल्पक को परिणाम के विषय में 
पहले से ही अनुमान रहता है । 

उपयु क्त विवरण से स्पष्ट है कि इन दोंषों में व्यवहार सम्बन्धी अन्तर पाया 
जाता है। यवि ब्यवहार के भविष्य के विषय में सोच-समझकर एवं न्याय-संगत रीलि 
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से किया गया है तो वह परिकल्पना की कोटि में आता है अन्यथा वह जुए की कोटि 
सें ही आयगा | 


विकल्प या ऐच्छिक सौदे 
ु (0ए707 वाक्या58०70॥) 

स्कन्ध-विपणियों में साधारण ब्यवहारों के अतिरिक्त ऐच्छिक सौदे भी किये 
जाते हैं। ऐच्छिक सौदा अथवा तेजी-मन्दी लगाना भी एक सद्दे का व्यवहार है। इस 
प्रकार के सौदे स्कन्ध-विषणियों में सट्टेवालों के द्वारा किये जाते हैं तथा उनके लिये 
ये बड़े सुविधाजनक होते हैं। ये सौदे देखने में पेचीदा मालम होते हैं किन्तु वास्तब में 
ये बहुत आसान होते हैं । इनके द्वारा हानि की आशंका बहुत कम होती है क्‍योंकि ये 
सौदे उन अंशों तथा प्रतिभूतियों में कम से कम भय पर अधिक से अधिक लाभ कमाने 
में सहायक होते हैं जिनका मूल्य घटता-बढ़ता रहता है । इस प्रकार के सौदे नए तथा 
कम अनुभवी सट्ट वालों के लिए लाभप्रद हैं क्योंकि इनके द्वारा उनका दायित्व तीमित 
रहता है ।* 

इन ऐच्छिक सौदों में क्रय तथा विक्रय का अधिकार व्यापारी की इच्छानुसार 
दिया जाता है जो किसी निश्चित सीमा के अन्दर और एक निश्चित प्रतिभूति के लिए 
ही उपयोग किया जा सकता है। ये साधारण सौदों से भिन्न होते हैं तथा इनको एक 
निश्चित मिति पर अवश्य निबटाया जाता है। इस अधिकार के प्रयोग के लिए जो 
शुल्क देना पड़ता है उसे (विकल्प शुल्क या विकल्प प्रब्याजि! (09607 शः6फांपा0) 
कहते हैं। इस शुल्क की दर प्रतिभतियों के मूल्य पर निर्भर रहती है। 

विकल्प व्यवहारों को पाँच भागों में विभाजित किया जा सकता है-- 

!. तेजी लगाना या क्रय विकल्प (0॥ ०70०7) । 

४. मनन्‍्दी लगाना या विक्रय विकल्प (एणए ०7007) । 

>. दोहरा अथवा नजराना विकल्प ([9फ096 6एञांगणा 0 08] बयाठ॑ ?ए 

०ए7०॥) | 

4. अधिक्रय विकल्प (८द] ० प्र0ण6 ०छ़ञांणा) | 

5. अधिविक्रय विकल्‍प (?ए 0 77076 09007) । 

अब इन सबका अलग-अलग वर्णंत किया जायगा। 

तेजी लगाना या क्रय विकल्प 

इन प्रकार के व्यवहार में तेजी वाला अपने मध्यस्थ के द्वारा कृत्यकी से यह 
अनुवन्ध कर लेता है कि भुगतान दिवस पर एक निरिचित मात्रा में तथा एक निश्चित 
मूल्य पर प्रतिभूतियों का क्रय करना या न करना उनकी इच्छा पर निर्भर करता है । 
इसके लिए उस्ते आवश्यक 22 जमा कराना पड़ता है। शुल्क जमा कर देने के 
पश्चात्‌ तेजी छग्ाने वाला भाव देखता रहता है । यदि , सम्भावित तेजी आ जाती हैँ 
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नो निश्चित मूल्य से जितनी अधिक तेजी आती है उसमें से तेजी लगाने का 
शुल्क काटकर उसको लाभ होता है। उदाहरण के लिए एक तेजी वाला यह आशा 
करता है कि अमुक अंशों का मूल्य दो माह के भीतर काफी चढ़ जाएगा तो वह बाजार 
भाव पर दो माह के अन्दर खरीदने का छाम प्राप्त करने के लिए तेजी लगाता है 
यदि उसका अनुमान ठीक निकलता है तो वह निश्चित अवधि के भीतर अंशों को 
अधिक मूल्य पर बेचकर लाभ कमाता है। यदि उसकी आजा के विरुद्ध मूल्य गिरता 
>है तो वह अपने अधिकार का उपयोग नहीं करेगा और उसने जो शुल्क दिया था, 
ऋरवल वही व्यर्थ जायेगा । 
मन्दी लगाना या विक्रय विकल्प 

इसके द्वारा मन्दी वाले को निश्चित मुल्य पर तथा एक आगामी निश्चित 
तिथि तक क्सिी वस्तु के बेचने या न बेचने का अधिकार प्रास होता है। इस प्रकार 
के व्यवहार ठीक तेजी वाले व्यवहारों के विपरीत होते हैँ । मन्दी लगाने वाले को 
यह अधिकार एक निश्चित शुल्क जमा कराने के पद्चात हो जाता है। शुल्क देने 
वालों को यह अधिकार होता है कि वह शुल्क लेने वाले को यदि चाहें तो निश्चित 
पतिथि को माल की निश्चित मात्रा निश्चित भाव पर वेचें अथवा न बेचें | इस प्रकार 
'के व्यापारी को उस निश्चित मूल्य से मन्दी आ जाने के कारण लाभ होता है और 
उसको निश्चित समय तथा उस मूल्य के अन्तर के बराबर लाम मिल जाता है जिस 
'पर कि वह सौदा बराबर करता है। जब कभी बाजार में मन्दी आने की सम्भावना 
होती है तव मन्दी के सौदे किये जाते हैं। उदाहरण के लिए एक व्यापारी पचास 
अंशों पर तीन माह के लिए 0 रु० मूल्य पर मन्दी लगाता है। यदि तीन माह के 
अन्दर अथवा अन्त तक वह उन अंशों के मूल्य गिर जाने के कारण 5 रु. की दर से 
क़य कर लेता है तो उसको इन दोनों मूल्यों का अन्तर अर्थात्‌ 250 रु. मन्दी लगाने 
'के लाभ के रूप में मिल जायेंगे । इस लाभ में शुल्क पर किये गये व्यय को कम कर 
“दिया जायेगा । यदि किसी. कारणवश मन्‍्दी रूगाने वाले की आश्यानुसार मन्दी नहीं 
आती है अथवा केवल इतनी कम मनन्‍्दी आती है कि मन्दी लगाने के व्यय से कम 
लाभ होता है तो उत्तको हानि होगी। किसी भी दशा में उसकी हानि जमा किये गये 
शुल्क से अधिक नहीं होती । 

दोहरा अथव। नजराना विकल्प 

इसके अन्दर विकल्पधारी को खरीदने अथवा बेचने दोनों प्रकार का अधिकार 
प्राप्त हो जाता है। इस अधिकार को प्राप्त करने के लिए उसे दोहरा शुल्क देना 
'पड़ता है । दोहरे शुल्क के बदले में जमा करने वाले को अधिकार प्रास हों जाता है 
“कि भविष्य में निश्चित तिथि को माल की निश्चित मात्रा निश्चित भाव पर शुल्क 
लेने वाले से खरीद ले, उसके हाथ वेच दे अथवा न बेचे यान खरीदे। इस प्रकार 
चाहे वस्तु का मूल्य घटे या बढे, शुल्क जमा कराने वाले को लाभ की सम्भावना 
"रहती है, क्योंकि वह बराबर की स्थिति के अनुसार माल का क्रय एवं विक्रय कर 
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सकता है | दोहरा विकल्प उन अंजशों पर लगाया जाता है जिनमें बहुत तेजी-मन्दी 
आती रहती है । यदि बाजार मूल्य में कोई परिवतेन नहीं होता है तो दोहरे विकल्प 
को क्रय-विक्रय में लाभ नहीं होता है । ऐसी स्थिति में वह न तो कोई वस्तु खरीदेगा 
और न बेचेगा । ऐसा करने पर उसे जमा किया हुआ शुल्क वापिस नहीं मिलता है । 

तेजी, मन्‍्दी तथा दोहरे सौदे प्रचलित बाजार मूल्य से कम या अधिक भाव 
पर भी हो सकते हैं । इन्हें घट-बढ़ लगाने (026 ०7४०7) के सौदे कहते हैं । 


अधिक्रय विकल्प 


ऐसे व्यवहारों में तेजी वाले को अनुबन्ध में उल्लेखित संख्या से दुगुनीं संख्या 
भुगतान तिथि तक खरीदने का अधिकार प्रास हो जाता है। उदाहरण के लिए यदि 
तेजी वाला 0 अंश खरीदने सम्बन्धी विकल्प लेता है तो उसे अनुबन्ध के अनुसार 
दस अंश तो खरीदने ही पड़ेंगे किन्तु यदि वह चाहे तो विकल्प शुल्क देकर उतने 
ही अंश और खरीद सकता है । इस विकल्प को वह केवल उसी स्थिति में प्रयोग 
करेगा जबकि मूल्य उसके अनुसार बढ़े हों अर्थात्‌ उसे व्यवहार करने से लाभ प्रतीत 
होता हो । यदि किसी कारणवश मूल्य कम हो जाता है तो वह अधिक्रय विकल्प 
का प्रयोग नहीं करेगा; किन्तु पहले अनुबन्ध के अनुसार अंशों के मूल्य में कमी हो 
जाने पर भी उसे वह हानि सहन करनी पड़ेगी। अधिक्रय विकल्‍प की दशा में: 
अर्थात्‌ 0 अंशों में अधिक अंशों के ऊपर उसे केवल शुल्क की ही हानि होगी ।: 


अधिविक्रय विकल्‍प 


यदि मन्दी वाला यह आशा करता है कि भविष्य में प्रतिभूतियों के मूल्य कम 

हो जायेंगे तो वह अधिविक्रय विकल्प खरीद लेगा । इस विकल्प में उसका पहले वाला: 
अनुबन्ध शामिल रहेगा । उदाहरण के लिए माना कि तेजी वाला दस अंशों के क्रय 
का अनुबन्ध करता है; किन्तु वह बाद में निश्चित शुल्क देकर दस अधिविक्रय विकल्प 
अनुवन्ध भी कर लेता है। यह विकल्प अनुबन्ध वह हानिसे बचने के लिए करता 
है। माना दस अंशों पर उसे 0 रुपये शुल्क देना पड़ता है तथा उनका अनुबन्ध मूल्य 
00 रुपये प्रति अंश है । यदि उसके अनुमानानुसार मूल्य 00 रुपये के स्थान पर 
[20 रुपये हो जाता है तो उसके पहले ,अनुबन्ध से 0»८20--200 रुपये लाभ- 
होगा | तथा अधिविक्रय विकल्प अनुबन्ध से 200-.-0 शुल्क--90 रुपये लाभ 
होगा | कुल मिलाकर 390 रुपये लाभ होगा। यदि किसी कारणवश उसका अनुमान 
गलत निकलता है तो पहले अनुबन्ध के अनुसार उसे गिरे हुए मूल्य के बराबर ही: 
हानि होगी जैसे यदि मूल्य गिर कर 90 रुपये प्रति अंश हो जाता है तो उसे: 
[0-7 05-- 00 रुपये की हानि होगी, किन्तु अधिनियम विकल्प अनुबन्ध में 

हक शुल्क की हानि रहेगी | इस प्रकार मूल्य कम हो जाने पर उसे कम हानि 

ती है । ै 
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सुरक्षात्मक सौदे 
(9686872 ॥7970528007$) 

सट्टे के सौदों से भिन्न इन सौदों का मूल उद्देश्य वस्तुओं के मूल्यों में होने 
वाले परिवतेनों से लाम कमाना नहीं, बल्कि इन परिवर्तनों से उत्पन्न होने वाली 
जोखिम से सुरक्षा प्राप्त करना है । इन अर्थों में, सुरक्षात्मक सौदा एक बीमा है जो 
मूल्यों के परिवर्तन से उत्पन्न जोखिम से रक्षा करता है । इसका अर्थ है--तैयारी के 
बाजार में किये गये किसी सौदे की जोखिम को वश्यदे के बाजार में प्रतिकूल सौदा करके 
पुरा करना | उदाहरणाथर्थ मानलो कोई व्यापारी तैयारी के बाजार (९४३०४ (०7४८८) 
से कोई वस्तु तीन महीने की बिलरूम्बित सुपुर्दंगी (0एध्य0 06७॥ए०७7) की शर्तें पर 
खरीदता है और उसे लगता है कि वह उसके मूल्यों में होने वाले परिवतेनों से उत्पन्न 
जोखिम को वहन नहीं कर सकता है । अतः वह इससे बचने के लिए उसी वस्तु का,. 
उतनी ही मात्रा में और उसी तिथि के लिए जब उसे उसकी सुपुर्दंगी मिलती है, 
वायदा बाजार में वेचने का सौदा कर लेगा। बाद में, यदि वस्तु का मूल्य घट 
जाता है तो उस व्यापारी को तैयारी के बाजार में, उस वस्तु की खरीदारी पर हानि 
हो जायेगी, लेकिन वायदे के बाजार में उस वस्तु की बिक्री पर उतना ही लाभ हो 
जायेगा । अब मदि वह तैयार बाजार में खरीदी हुई वस्तु की सुपुदंगी ले लेता है, 
लेकिन वायदा बाजार में अपने बिक्री के सौदे का मूल्य गिर जाने के कारण लाम लेकर 
निपटा देता है तो उसे खरीदी गयी वस्तुयें चालू मुल्य पर ही मिल जाती हैं (वायदे 
का लाभ तैयारी को हानि को पूरा कर देता है |) यह व्यापारी जिस प्रकार तैयारी 
के बाजार में बिलम्बित सुपु्दंगी की शर्तें पर खरीदे गये माल की जोखिम को वायदे 
के बाजार में बेचने के सोदे से पूरा कर लेता है, उस प्रकार तैयारी के बाजार में 
बेचने के सोदे की जोखिम को वायदे के बाजार में खरीदने के सौदे से यूरा कर सकता 
है। हाँ, यह सुरक्षा तमी सम्मव है जब तैयारी और वायदे के बाजार में प्रचलित 
मूल्य एक समान हों । 

उपयु कत॒ उदाहरण से स्पष्ट है कि सुरक्षात्मक सौदे दो प्रकार के हो 
सकते हैं--- 

() सुरक्षात्मक विक्रय (7०086 826)--तैयारी के बाजार में खरीद के 
सोदे की जोखिम को वायदे के बाजार में उसी प्रकार के बिक्री के सौदे से पूरा करने 
को सुरक्षात्मक विक्रय कहते हैं । 

(#) सुरक्षात्सक क्रय (4608० ?िपाए०॥०७०)--सुरक्षात्मक विक्रय से भिव्न 
इस सौदे का अर्थ है, तैयार के बाजार (590 7्रक्चा:८) में किय्रे गये विक्रय के सौदे 
की जोखिम को पूरा करने के लिए उस वस्तु की उसी मात्रा का और उसी तिथि के 
लिये वायदा बाजार (£प्राण८ 747८०) में खरीदारी का सौदा करना । 

उदाहरण (££87०7]०)---सुरक्षात्मक सौदों की कार्य-विधि को एक उदाहरण 
के द्वारा भी समझा जा सकता है। मान लीजिये, एक कपड़े का निर्माता अपने किसी 
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ग्राहक को एक विक्रय अनुबन्ध के आधीन कपड़े की ,000 गाँठें तीन महीने बाद 
देने का वचन देता है । स्पष्ट है, कि अनुबन्ध करते समय वह जो मूल्य तय करेगा 
वह कपड़े के बनाने में लगने वाली कपास की लागत, उत्पादन की लागत और 
अपेक्षित लाभ की राशि को जोड़कर निकाला जायेगा। लेकिन यदि अनुबन्ध करने 
'के पश्चात कपास का मूल्य बढ़ जाता है तो उसकी सारी गणना गलत हो जायेगी 
और उसे लाम के स्थान पर हानि उठानी पड़ेगी। यदि निर्माता थोंडा भी बुद्धि- 
मान है तो वह इस जोखिम से बच सकता है। वह !,000 गाँठं कपड़े की बेचने 
का अनुबन्ध करने के साथ-साथ उसी तिथि में इस कपड़े के बंनाने में लगने वाली 
कपास की खरीदी के लिये वायदा बाजार [ #एरएण6 एथ्ाएंछ ) में एक सौदा 
कर लेगा । मान लीजिये, अनुबन्ध की तिथि पर तैयार और वायदा, दोनों बाजारों 
'में कपास का मूल्य 200 रुपये प्रति गाँठ है। अब यदि 3 महीने के बाद यह मूल्य 
“बढ़कर ४0 रुपये हो जाता है तो निर्माता को कोई हानि नहीं होगी । इसका कारण 
-यह है कि वायदा बाजार में 500 रुपये के मुल्य से खरीदी गयी कपास पर तो उसे 
0 रुपये प्रति गाँठ का छाम हो जायेगा और तैयारी के बाजार में मूल्य बढ़ जाने 
'से कपास से बने कपड़े को बेचने से 0 रुपये प्रति गाँठ की हानि होगी। वायदा 
बाजार का यह लाभ तेयारी के बाजार की हानि को पूरा कर देगा। इसके 
“विपरीत, मान लीजिये तीन महीने के बाद॑ कपास का मूल्य 500 रुपये से गिरकर 
490 रुपये हो जाता है। अब इस परिवरतन के फलस्वरूप, निर्माता को वायदे के 
'बाजार में 0 रुपये प्रति गाँठ का लाभ हो जायेगा। यहाँ यह स्मरणीय है कि 
"सुरक्षात्मक सोदे के फलस्वरूप, निर्माता की जोखिम तो प्री हो जाती है लेकिन उसे 
कोई पृथक लाभ नहीं होता । 


'सुरक्षात्मक सोदों के लाभ (84ए473885 ० लि९१शागह) 


सुरक्षात्मक सदि मूल्यों के उतार-चढ़ाव के प्रति सुरक्षा प्रदान करके ब्यापारी, 
“निर्माता तथा निर्यातकर्त्ता सभी को महत्वपूर्ण लाभ पहुँचाते हैं--- 


() व्यापारी को लाभ (फरथाक्षी 0 (86 [786०)--व्यापारियों को प्रायः 
साल का स्टाक करना पड़ता है और यह स्टॉक काफी रूम्बी अवधि तक रखा 
जाता है । अब यदि इस संग्रहण की अवधि में इन वस्तुओं के मूल्य घट जायें तो 
व्यापारी को हानि उठानी पड़ेगी । सुरक्षात्मक सौदों के द्वारा वह इस हानि से 


बच सकता है और मूल्यों के उतार-चढ़ाव की जोखिम को सठोरियों के ऊपर टाल 
सकता है। 


) निर्माता को लाभ (छ८0०ी६ 0 (5० शक्षापव०पा०)---सु रक्षात्मक 
सोदों के द्वारा एक निर्माता अपने कच्चे माल की लागत को स्थायी रख सकता है और 
इसके मृल्या में होने वाले परिवर्तनों की जोखिम को सठोरियों के ऊपर टाल सकता 
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है । कच्चे माल की लागत पर नियन्त्रण रखने से वह अपने उत्पादन के कार्यक्रम को 
बजट के अनुसार चला सकता है । 


(7) निर्यातकर्ता को लाभ ( 3००ग 80 76 859०४९० )--व्यापारियों 
और निर्माताओं की भाँति निर्यातकर्त्ता भी, निर्यात की वस्तुओं के मृल्परों में 
विदेशी व्यापारी के साथ सोदा करने की तिथि से लेकर उनकी सुपुर्दंगी की तिथि 
तक, होने वाले परिवर्तनों की जोखिम को सुरक्षात्मक सौदे के द्वारा सदोरियों द्वारा 
टाल सकता है और इस माँति अपने अपेक्षित छाम को कायम रख सकता है । 


(४) साख सुविधा (०००४ #2०!४)---मुल्यों में उतार-चढ़ाव से सुरक्षा 
प्रदान करने के अतिरिक्त ये सौदे व्यापारी को अपनी माल की प्रतिमृतियों पर बैंक 
से अधिक ऋण दिलाने में भी सहायता करते हैं। सुरक्षात्ग्क सौरों के फलस्वरूप, 
बैंक उसी माल पर अधिक ऋण देता है क्योंकि उस माल की जोखिम इन सौदों द्वारा 
पूरी कर दी जाती है । 
सुरक्षात्मक सौदों की सीमायें (77ए207 ० ००278) 

() सीमित उपयोगिता (7#77/०0 ए४।9 )--सुरक्षात्मक सौदे केवल तभी 
उपयोगी सिद्ध होते हैं जबकि सम्बन्धित वस्तु के मूल्य तैयार और वायदा बाजार 
(२8६०9 2870 थाधा6 7876) में एक ही प्रकार से और एक ही राशि से घटें 
या बढ़ें । यदि ऐसा नहीं होगा, तो व्यापारी को इन सौदों से पूर्ण सुरक्षा नहीं मिल 
सकेगी क्योंकि एक सौदे का लाभ दूसरे सौदे की हानि को पूर। नहीं कर सकेगा । 
उदाहरणार्थ, मानलो एक व्यापारी । जनवरी 970 को 4,000 कपास की गाँठों 
के दो महीने बाद की सुपुदंगी के लिए सौदा करता है--एक तैयार बाजार में 500 
रुपये प्रेति गांठ के हिसाब से खरीदने के लिए और दूसरा वायदा बाजार में 50 
रुपये प्रति गांठ के हिसाव से वेचने के लिए। अब यदि सुपुर्दगी के समय तेयार 

बाजार में कपास का मूल्य 480 रुपये हो जाता है, लेकिन वायदा बाजार में यह 
केवल 500 रुपये रहता है तो व्यापारी को तैयारी में 20 रुपये प्रति गाँठ की हानि 
हो जायेगी लेहिन वायदे में केवल 0 रुपये प्रति गाँठ का लाभ होगा । अतः उसे 0 
रुपये प्रति गाँठ की शुद्ध हानि उठानी पड़ेगी । व्यवहार में वायदा बाजार और तेयारी 

'के बाजार के मूल्य न केवल भिन्न होते हैं, बल्कि कभी-कभी तो ये विपरीत दिशाओं 
में भी चलने लगते हैं।अतः सुरक्षात्मक सौदों की उपयोगिता बहुत सीमित हो 
जातों हैं। 

(!) सीमित क्षेत्र ([777060 $0092)---सुरक्षात्मक सौदों का उपयोग केवल 
उन वस्तुओं के लिए किया जा सकता है, जो उपज विनिमय बाजार में स्वीकृत हों । 
यही नहीं, क्योंकि उपज विनिमय बाजार में केवल कुछ ग्रेडों की वस्तुओं का लेन-देन 

“किया जाता है, अन्य ग्रेडों की वस्तुओं की जोखिम को इन सौदों के द्वारा सुरक्षित 
नहीं किया जा सकता । 


26] [स्कल्प विनिमय 


(४) सौदे की इकाई में भिन्‍नता (्िशिशा०८ 90 6 ४४ ड़ एणा) - 
जास्तविक बाजार में वस्तुओं का क्रय-विक्रय किसी भी मात्रा में किया जा सकता है, 
लेकिन विनिमय बाजार में यह सौदा निर्धारित इकाइयों में ही किया जा सकता है। 
फलस्वरूप सुरक्षात्मक सौदा इन इकाइयों में करना पड़ेगा लेकिन यह आवश्यक नहीं 
है कि वास्तविक सौदा भी उन्हीं इकाइयों में हो । 

(7) पूर्ण स्‌ रक्षा नहीं (२०६ [0 छ70००४०१)--एक निर्माता सुरक्षात्मक 
बिक्री के द्वारा कच्चे माल की जोखिम को तो पूरा कर सकता है लेकिन अन्य छागतों 
में होने वाले परिवर्तनों की जोखिम को पूरा नहीं कर सकता | फलतः उसके लिए 
इसका लाम केवल आंशिक है, पूर्ण नहीं । छ्ि 


प्रथन 206. सट्ट का आर्थिक महत्व बतलाइये । यह कब जुए में बदल जाता है? 
क्या स्कन्‍्ध विनिमय पर जुआ रोका जा सकता है? 
250055 ६6 6००70 0 706 06 8796774000, ४७७0 3065 4६ 
पाए 770 2००७०४ए४2 ? एछ॥ हइृण7०एए४ ० & ४00८ ७८०४०४॥४८ 
06 776ए९7(९0 ? 

उत्तर--इस प्रश्न के उत्तर के लिए पिछले प्रइ्नोत्तर का भाग (3) देखिए । 
अथवा 

आप विकल्प के सोदों से क्या समझते हैं ? उदाहरण सहित विभिन्‍न प्रकार 
के विकल्पों को समझाइये ओर बताइये कि ये विपरीत मूल्य परिवद्वंन के 
विरुद्ध में किस प्रकार बीमा का काम करते हैं ? 
प्रहढा 60 ए0छ प्रा667॥2900. 957 0700 96६785 ? #ऋडएशा 
जा। ०हछबा0065 06 ता7०6गा [07758 ० ०9075 800 700]0466 
56 धी6प इहाएट 35 गराधप्राधाएट2.. 889गर४. 80एश॥०8४.. 9702 
९१४782८५. 


उत्तर--इस प्रइन के उत्तर के लिए पिछले प्रदनोत्तर का भाग (4) देखिए । 


उपज-विनिमय-विपणि 


| () (734070006६-६2(७/॥७[।४5६-॥/ ४088६] 





-परदम 27. उपज विपणियां क्‍या हैं ? संगठित उपज विपणियों की आधथिक उपयोगिता 
की विवेचना कीजिये । 
ए/]३ 276 06 ?7000068 5 ४००४०४०5 ? ॥)50घ55 #6 ९८०४०07४० 
पाता ० 0ए82%75९१० 2700 65०7६77265. 


अथदा 
उपज-चिनिम्रय विपणि क्‍या है ? इसके काय और उपयोगिता समझाइये । 
ज़ादा १35 8 7709प706 छरणाबाइ८ गक्षाएल ? ऋरए४ाए ॥5 एएशएी- 
075 3870 प्र5९८७॥॥४५५. 

अथवा 
उपज-विनिमय विपणि से आप क्‍या समझते हैं ? इसके आशिक कार्यों का 


विवेचन कीजिये । 
१४६ 80 प०ए प्र706४9700 07 & ?7006706 5&:एा०॥86 'शद/८र्ट, 


4क्‍080055 ॥5$ 8&2000फआ0 ईछण८[0॥5., 

उत्तर--उपज-विनिमय विपणि का अध्ययन करने से पूर्व “वस्तु विषणि या 
बाजार (८००77००(५ ४०८४०: का अर्थ समझना आवश्यक है । वस्तु बाजार एक 
ऐसे स्थायी एवं सुसंगठित स्थान को कहते हैं जहाँ पर प्रकृति के उत्पन्न होने वाले 
पदार्थों का व्यापार करने के लिए कितने ही व्यापारी एकत्रित होते हैं | वस्तु-विपणि 
में क्रय-विक्रय होने वाले पदार्थों को तीन भागों में विभाजित किया जा सकता है--- 

() कषि-पदार्थ एवं औद्योगिक कच्चा माल जैसे चाय, गेहूं, चावल, मक्का, 
बाजरा, चना, कपास व जूट आदि । 

(7) तिमित पदार्थे ((७&70६8०८००४१ 80005) जैसे कपड़ा, चीनी व जूट की 
बनी हुई वस्तुएं आदि । 

(7) खनिज पदार्थे जेसे सोना, चाँदी, ताँबा व लोहा आदि । 

इससे स्पष्ट है कि वस्त्‌ विपणियों में किसी भी प्रकार की वस्तुओं का व्या- 
पार किया जा सकता है, चाहे वे कृषि-पदार्थ हों या निर्मित पदार्थ अथवा खनिज 
पदार्थ । ऐसे बाजारों में निम्तलिखित बातों का पाया जाना नितान्त आवश्यक है--- 


; [ उपज-विनिमय-विपणि 


(अ) क्रता व विक्रेताओं का अधिक संख्या सें उपस्थित होना । 

(ब) उनमें स्वतन्त्र स्पर्धा (7०० (०॥9०४४०॥) का होना । 

(स) अधिक मात्रा में वस्तुओं का क्रय-विक्रय होना । 

(द) क्रय-विक्रय कराने के लिए मध्यस्थों- का होना । 

भारतवर्ष में वस्तुओं की बड़ी-बड़ी मण्डियाँ या थोक बाजार बनाये जाते हैं ७ 
किन्तु इनको हम उपज-विनिमय-विपणि नहीं कह सकते हैं। इसका कारण यह है किः 
उपज-विनिमय वस्तु बाजार की ही एक जाति है। यहाँ केवल - क्ृबि-पदार्थ एवं औद्यो- 
गिक कच्चे माल का ही व्यापार होता है जैसे गेहूं, चाय, चावल, तिलहन, जूट व चना: 
आदि । इसके अतिरिक्त उपज-विविभय-विपणि में केवल सदस्य ही व्यापार कर सकते* 
हैं, किन्तु वस्तु-वितिमय-बाजार में कोई भी व्यक्ति क्रय-विक्रय कर सकता है | यहाँ पर 
यह सौदे नमूने दिखाकर नहीं किये जाते है, बल्कि वे कुछ निदिचत श्रेणियों के आधार 
पर क्ये जाते है । यहाँ केवल वे ही वस्तुएं व्यापार में आती हैं जो टिकाऊ (क्‍207806) 
हों, अधिक परिमाण में क्रय-विक्रयः की जाती हों, तथा जिनके मूल्य में उतार-चढ़ाव- 
होते रहते हैं । 

हमारे देश में उपज-वितिमय-विपणि की उन्नति विशेष रूप से प्रथम महायुद्ध 
सन्‌ 24-6 के परचातू हुईं। इसका कारण यह है कि युद्ध की वजह से बहुत-सी 
निर्यात की सुविधायें उत्पन्न हो गईं और इस कारण सट्गेबाजी के व्यवहारों में तथा: 
भावी अनुवन्धों में अधिकता होने रूगी। इसके परिणामस्वरूप, भारतवषं में कई 
स्थानों पर उपज-विनिमय-विपणियों की स्थापना हुईं । प्रथम महायुद्ध से पूर्व भी यहां 
कुछ बाजारों से भावी व्यवहार हुआ करते थे, किन्तु उनका रूप आजकल केः 
चेम्बर ऑफ कांमसे की तरह नहीं था | इस समय मारतवर्ष में अनेक उपज-विनिमय' 
विपणियाँ हैं। इनकी सबसे अधिक संख्या पंजाब में है, फिर क्रमशः उत्तरप्रदेश, बम्बई 
व वंगाल आदि में है। 
उपज-विनिमय-विपणि के कार्य 

उपज-विनिमय-विपणि के मुख्य कार्य निम्नलिखित हैं--- 

!- संरक्षण प्रदान करता--उपज-विनिमय-विपणि में अधिकतर अग्निम व्यव- 
हार [07४० ]स्‍द्वाइ8०07 ) किये जाते हैं । इसके अतिरिक्त कुछ विपणियाँ ऐसी 
भी हैं जहाँ तत्कारू व्यवहार ($90 पः&05 40707) भी ऐसे होते हैं, जैसे, इण्डिया 
प्रोड्युस एमोसिएशन, कलकत्ता । तत्काल व्यवह्रों में पदार्थों का विक्रय तथा भुगतान 
उसी समय होता है, किन्तु अग्रिम व्यवहार में वस्तु की पूति (87999) एवं भुगतान 
एक अनुवन्ध द्वारा भविष्य में किया जाता है। ये भावी अनुवन्ध एक प्रकार से बीमें 
की कार्य करते हैं क्योंकि इनके आधार प्र एक व्यापारी एक ओर त्तो वस्तुओं को 
खरीदता है तथा दूसरी ओर, उसी समय उन्हें बच देता है । इससे उसको एक व्यव<- 
हार से होने वाली हानि की पूर्ति दूसरे व्यवहार से होती है। 
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2, आर्थिक सहायता देना--उपज-विनिमय-विपणि निम्नलिखित प्रकार से 
आधिक सहायता प्रदान करती है-- 

(अ) जहाँ पर कार्य थोड़े लाभ पर ही हो जाता है । 

(ब) बैंकों द्वारा ऋण दिये जाने में सुरक्षितता प्रदान करना ! 

(स) वस्तुझों के केवल गोदाम-रसीद द्वारा ही तत्कालीन हस्तान्तरण करना । 

3, मण्डी केह क्षेत्र विस्तृत 'करता---उपज-विनिमय-विपणि मण्डी का 
विस्तृत क्षेत्र प्रदान करती है तथा उस क्षेत्र को निरन्तर बनाये रखने का प्रयास 
करती है । 


4. मुल्यों में स्थिरता रखता--उपज-विनिमय-विपणि का सम्बन्ध अन्तर्राष्ट्रीय 
विपणियों से होता है । अतः वे (विपणियाँ) बेतार के तार (४४/॥४65५) द्वारा वहाँ के 
मूल्यों को मालूम कर लेती हैं और अपने यहाँ के मुल्यों को उन्हीं के अनुसार स्थिर 
रखने का प्रयास करती हैं । इसके अतिरिक्त ये विपणियाँ परिकल्पना ($]06079/707) 
के कारण वस्तु पर प्रमाव डालने वाले प्रत्येक घटक (72००7) को भी महत्त्व देती 
हैं । इसके परिणामस्वरूप भी मूल्य स्तर (४876) हो जाता है । 


5. सूचना देने का कार्य---उपज-विनिमय-विपणियों द्वारा निम्नलिखित सूचना 
प्रास होतो है-- ह 

(अ) इनके द्वारा जनता को समस्त वर्तमान एवं भावी मूल्यों का अनुमान हो 
जाता है। 

(ब) जनता आँकड़ों का संग्रह करके वस्तु की माँग, पूर्ति व यातायात व्यय 
आदि का ज्ञान प्राप्त कर लेती है । इसके द्वारा वस्तुओं के मूल्य में होने वाले परिवर्तन 
का ज्ञान सुगमता से किया जा सकता है | 

(स) इसके द्वारा भविष्य की मूल्य-सूची मालूम हो जाने के कारण निर्माण- 
कर्ता निदिचन्तापूर्वक क्य-विक्रय कर सकते हैं । 

6. वस्तुओं का वर्गीकरण एवं श्र णीबन्धन कंरना--वस्तुओं एवं उपज का 
वर्गीकि रण तथा श्रेणी बच्चन करना, उपज-विनिमय-विपणि का एक महत्वपूर्ण कार्य है । 
विपणि प्रत्येक वस्तु का वर्गीकरण करके प्रत्येक वर्ग का एक विशिष्ट नाम रख देती 
है तथा उसी नाम से उस वस्तु के सौदे किये जाते हैं । 

7. झगड़ों के निपटारों में सुविधा देतना--व्यापार में झगड़ा हो जाना स्वाभा- 
विक है । यदि भ्रसंविदे में मतभेद हो जाने के कारण कोई झ्ग्रड़ा हो जाता है तो 
समझौता समिति के द्वारा समझौता कराने का प्रयास किया जाता है । समझौता 
कराते समय उपज विनिमय विपणि द्वारा बनाये गये नियमों की सहायता लेती हैं। 





७. सोदों का नियमबद्ध व्यापार--क्रे ता तथा विक्रेता को व्यापार करने के 
लिए प्रत्येक उपज विनिमय विपणि कुछ नियमों का निर्धारण करती है। इन नियमों 
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के कारण सोदों का संचालन एवं सम्पादन सुचारु रूप से होता रहता है तथा आपसी 
मतभेद की सम्मावना बहुत कम रहती है । 


9. श्रसविदों का आसान चुगतान--उपज विनिमयों ने भुगतान की सुविधा 
के लिए समाझोधन ग॒हों की स्थापता की है। समाशोधन ग्रहों की स्थावना से प्रसंविदों 
का भुगतान काफी आसान हो गया है । 

उपयु क्त कार्पों से स्पष्ट है कि उपज-विनिमय-विपणियाँ अपने अनुभव व 
कार्यकुणलता के द्वारा वस्तुओं के मूल्यों में समानता आसानी से ला सकती हैं। इसके 
अतिरिक्त इनक द्वारा बाजार में माँग और पूति को बराबर लाने का प्रयत्न भी किया 
जाता है । 


उपज विनिमय विपणि के लाभ या आर्थिक उपयोगिता---उपज विनिमय 
विपणि उत्पादकों, ग्राहकों, व्यापारियों तथा समाज के अन्य सभी वर्गों के लिए लाभ- 
दायक है । इससे प्रास होने वाले प्रमुख लाम निम्नलिखित हैं-- 

. भावी परिवतेनों की जोखिम से सुरक्षा---उपज विनिमश्र विपणि के द्वारा 
वस्तुओं के क्र ता, अपनी क्रय की गई वस्तु के मूल्य में होने व।ले भावी परिवतेनों की 
जोखिम को सुरक्षात्मक सौदों के द्वारा कर सकते हैं। इस प्रकार मूत्यों में होने वाले 
भावी परिवतेनों की जोखिम से बचा जा सकता है । 

2. जोलिम का सटोरियों को हस्तान्तरण--विपणि द्वारा स्वीकृत वस्तुओं के 
उत्पादक अपनी वस्तुओं को उत्पादन से पहले ही, वायदा बाजार वेच कर उत्पादन 
के पच्चान्‌ उनके मूल्यों में होने वाले परिवरततों की जोजविम को सटोरियों को 
हस्तान्तरित कर सकते हैं । 

3, निरन्तर एवं नियधित बाजार---उपज विनिमय वियणि में वस्तुओं का 
निरस्तर एवं नियमित क्रय-विक्रय चलता रहता है। उत्पादक या व्यापारी कभी भी 

स्वेच्छा से वस्तुओं का क्रय अशवा विक्रय कर सकता है | उतच्र वि्ति विरन्‍्तर एवं 
नियमित बाजार प्रदान करती है, इसका एक ऊछाभम यह भी होता है कि उत्सादकों की 
मध्यस्थों पर निर्मरता कम हो जाती है ! 

4, साथ की सुलम ग्राप्ति--उतत्र विपणि द्वारा मान्य एवं स्वीकृत वस्तुओं 
की जमानत पर बेक तथा अन्य वित्तीय संत्ब.ऐं असानी के साथ ऋण दे देती हैं 
क्योंकि ऐसी वस्तुओं में जोखिम कम रदती है। इस प्रकार उपज विपणि साख प्राप्त 
करने में सहायक होती है। ह 

5. मण्डियों में मुल्य समानता--उपज विनिमय बाजारों में सौदा करने वाले 
व्यापारी अन्य बाजारों में भी सौदा करने के लिये स्व॒तन्त्र रहते हैं। यदि फिसी समय 
बाजार में एक वस्तु का मूल्य कम हो जाता है तो दूसरे बाजार के व्यापारी इस मण्डी 
से माल क्रय करके मूल्यों को उनकी मण्डी में प्रचचित मूल्य के बराबर कर देते हैं । 
इससे सभी मण्प्ियों में समाव मूल्य स्थापित हो जते हैं । 
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6, मुल्यों में स्थायित्व--उपज विपणि के सटारिये वायदे के सौदों के द्वारा 
वस्तुओं के मूल्यों में होने वाले अनुमानित भावी परिवर्ननों की ओर संकेत कर देते 
हैं और इस प्रकार मूल्यों में अधिक उच्चावचन नहीं आने देते हैं । ही 


प्रइन 28. भारत में फझिसी भी उपज विपणि के विधान एवं कार्य-विधि का स क्षेप में 
वर्णव कीजिए । 
[0080496 9767ए ॥#6 ०05्वाप्राएतओ थात॑ छणातिाडए जी भाए ए700- 
घए8 ०६४००१९०८ | 70 9. 
जयवा 


किसी मण्डी अथवा बाजार जिसकी तुम्हें जानकारी प्राप्त हो उसकी व्य- 
बस्या तथा क्ाय॑ -पद्धति का वर्णन करो । 
छरएदाओ (९ जश्याांइचाणा तप एऋ्रणफााए ए 3 िदाती 07 फैशिा- 
छा ए0प७ आठ जितातया छाती, 
उत्तर--मण्डी एफ ऐसे थोफ व्यापार को कहते हैं जो नगर के एक निश्चित 
व्यापारिक स्थान में होता हे तथा जहाँ पर प्रतिदिन व्यापार किया जाता है। मण्डियों 
में प्रायः वस्तुओं का क्य-विक्रय अदिफ सात्रा में किया जाता है। इस कारण वहाँ 
दलाल, कमीशन एजेण्ट, पहलेदार और अन्य व्यक्ति काफ़ी संख्या सें उपस्थित रहते 
है। प्रत्येक मण्डी में उपके आस-पास के स्थानों पर उपस्थित होने वाली वस्तुएं बिकने 
के लिए आया करती हैं । मण्डियाँ दो प्रकार की होती हैं--(।) केन्द्रित ((०772- 
[560) व (2) विकेन्द्रीय (>०८८75९०९) । एक केन्द्रित मण्डी में आढ़तियों की 
दुकाने नगर के एक विद्येप भाग में स्थापित रहती हैं-- जेसे मेरठ व मुजफ्फरनगर 
मण्डियाँ । इसके विपरीत एक विकेन्द्रित मण्डी में आदृतियों की दुकानें गोदाम के 
रूप में नगर के विभिन्न स्थानों पर स्थापित रहती हैं । 
मण्डियों के ऊपर नगरपालिकाओं (४७४ ंणं००।४०५), जिला बोर्डों और 
स्थानीय व्यापारियों का अध्कार रहता है । आसाम, वंगाल व बिहार में अधिकतर 
मण्डियाँ स्थानीय व्यापारियों के हाथों में हैं । 
हम यहाँ पर हाएुड़ की मण्डी का वर्णन करंगे। 


_ 


जन) 


हापुड्ठ की मण्डी गेह के व्यापार के लिए प्रसिद्ध है। यह स्थान जिला मेरठ 
में स्थित है । इस मण्डी का वियन्त्रण' वाणिज्य मण्डना (एीशागरणस एत (शाप- 
7670७) के द्वारा किया जाता है। यहाँ के सदस्य व्यवसायी, इनके सदस्य होते हैं । 
इस मण्डल का नियन्त्रग परिक्ाल्यनिक व्यवहारों पर भी होता है । जब कोई परि- 
कल्पक्त (896००) उठा करता है तो दोनों पक्ष क्रेता व विक्न ता वाणिज्य मण 
के कायालय में ना ..र निशिता घन राशि जमा करते हैं। इस मसण्डी में तात्का:/तक व 


जज इन ना 46 जे न (पु दा 5० 2५5 "८ रखकर क्स म्स्धय >- 
नाता दाता ब्रकानर के व्यवह्यर छथ् जात हू्‌। 


/77 
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वाणिज्य मण्डल के नियमानुसार वहाँ प्रत्येक खत्ती (श(४०७॥००५$०) के भर 
जाने पर उनका पंजीयन (२०४ ५7०/४०7) कराना पड़ता है पंजीयन कराते समय 
खत्ती मरने वाले का पता, उसका वजन, उसकी स्थिति और क्रम-संख्या आदि सब 
बनानी पड़ती है । इन खत्तियों को प्राय: बैंक के पास बन्धक ((07898०) के रूप 
में रख दिया जाता है। इस खत्तियों के परीक्षण के पश्चात्‌ विक्रय-पत्रक पर वाणिज्य 
मण्डल की मोहर लूग जाती है। इससे यह पता चलता है कि उनमें लिखा हुआ 
विवरण ठीक है । विक्रय होने पर उस प्रपत्र को क्रता को दे देते हैं तथा उसमें मूल्य 
भी लिख देते हैं। इससे उनका स्वामित्व क्रेता को मिल जाता है। एक ही खत्ती 
को कई बार वेचा जा सकता है। इस क्रय-विक्रय के बीच में विक्रय प्रपत्र कई 
व्यक्तियों के पास पहुंचता है, किन्तु खत्ती पहले विक्रेता के पास ही रहती है। खत्ती 
को केवल अन्तिम क्रोता को ही दिया जाता है। खत्ती को देते समय यदि उसका 
अनाज वाणिज्य मण्डल में प्रमाप (3/806470) से खराब या अच्छा होता है तो उस 
पर कटोती (7950007) या अधिमुल्य (2०7४प०) दिया जाता है। 


हापुड़ की मण्डी में मावो व्यवहार दलालों के द्वारा किया जाता है। व्यग्हार 
होने पर मध्यस्थों की पुस्तकों में मावी अनुबन्ध-प्रपत्र में हस्ताक्षर किये जाते हैं । 
प्रत्येक व्यवहार के साथ कुछ राशि जमा करानी पड़ती है जिससे कि भविष्य में हानि 
होने की सम्भावना न रहे। व्यवहारों का अन्त अविकतर मूल्यों का अन्तर देकर 
कर दिया जाता है। जिस पक्ष को लाम होता है उसको वाणिज्य मण्डल दूसरे पक्ष 
द्वारा जमा किये गये धन से लाभ दे देता है और बाकी का धन उस पक्ष को वापिस 
कर देता है। इस प्रकार से वाणिज्य मण्डल के द्वारा किये गये लेन-देव बहुत सुरक्षित 
होते हैं । 

तर 


हापुड़ की मण्दी में दो प्रक्रार के व्यापारी पाये जाते हैं--(!) कच्चा आढ़- 
तिया व (2) पक्‍का आदढ्ृतिया । कच्चा आढ्ृतिया एजेण्ट का कार्य करता है। यह 
किसानों से अपना प्रत्यक्ष सम्पके स्थापित कर सकता है। इसके अलावा आस-पास 
के गाँवों में अनाज आदि का क्रय-विक्रयः करने वाले व्यापारी भी इससे सम्पर्क स्था- 
पित कर सकते हैं । इस प्रकार के जितने भी निकटवर्ती श्रामीण लोग अपनी फसलों 
को बेचने के लिए लते हैं, उन्हें इन कच्के आढ़तियों का आश्रय अवश्य लेना पड़ता 
है। ये आढ़तिये किसानों की ओर से एजेन्ट की भाँति काये करते हैं। इन आढ़ तियों 
को सहायता के लिए कुछ दछाल भी होते हैं जो वस्तुओं के ग्राहक ढ ढने में सहायता 
करते हैं। जब वस्तु के मुल्य का फैसला हो जाता है तो वस्त को तौल कर बोरों में 
भर देत हैं और बाद में उन वोरों को खरीदार के गोदाम में भेज देते हैं। 


विभिन्न वस्तुओं के विक्रय करने के ढंग विभिन्न होते हैं। बहुधा कच्चे आढ़- 
तिये ग्रामीण लोगों की गाड़ियाँ आते ही पक्के आढुतियों से सम्पके स्थापित करते हैं । 
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यह कार्य या तो वे उसके पास जाकर तथा नमूने दिखाकर करते हैं या उनसे अपना 
आढ़तिया यह मालूम %र लेता है क्रि पक्के आढ़तिये किस मूल्य पर वस्तु को खरीदने 
के लिये तैयार हैं तो वह उस मूल्य को गाड़ी लाने वालों को बताता है । जब दोनों 
पक्ष एक निश्चित मूल्य पर माल को खरीदने और बेचने के लिए तैयार हो जाते हैं 
तो माल का क्रय-विक्रय.ः करा दिया जाता है। पक्‍का आढ्तिया माल को संग्रहीत 
करके रख लेता है और भविष्य में अच्छे मूल्य पर बेच देता है । 


भारतवष में अधिकांश मण्डियों पर सरकारी या वेधानिक वियन्त्रण विशेष 
रूप से नहीं है । इन मण्डियों का अधिकांस कार्य एक प्राचीन पद्धति और परम्परा के 
अनुसार चला करता है। कहीं-कहीं पर आढ्तिये छोग अपनी एक पंचायत वना लेते 
हैं और वही पंचायत उनके समस्त कार्यों की देखभाल करती है । किसी-किसी राज्य 
से राज्य सरकार की ओर से भी इन मण्डियों के ऊपर कछ नियन्त्रण रहता है । इन 
मण्डियों में काम करने वाले व्यक्ति आढ़तिये, दलाल व पल्‍लेदार होते हैं । 
इन मण्डियों का उचित संगठन न होने के कारण इनमें अनेक दोप पाये जाते 
हैं। मारतवर्प की मण्डियों में खरीदने तथा बेचने के वाट अलग-अलग होते हैं | इसके 
अलावा माल को हाथ की तराजुओं से तौला जाता है जिसके परिणामस्वरूप तौल में 
प्रामाणिकता नहीं रहती है । इन मण्डियों में गाँव वालों को खब लूटा जाता है। 
आढ़ती लोग माल के क्रेता और विक्रेता दोनों से आढ़त लेते र इस प्रकार 
पयात्त धन कमाते हैं इसके अतिरिक्त विक्रेताओं से पल्‍लेदारी, तुलाई, धर्मादा और 
दलाली आदि के बहुत व्यय लिए जाते हैं । इस प्रकार विक्रेता को बहुत कम लाभ 
होता है । सरकार को चाहिए कि वह इन. मण्द्रियों की व्यवस्था और कार्य-प्रणाली 
में सुधार करे । 3] 
प्रश्त 290. उपज-विनिमय-विप्रणि के वर्गीकरण एवं प्रबन्ध के विषय में आप क्या 
जानते हूँ ? उनमें किये जाने वाली व्यवहार पद्धति को री समझाओ । 
2350055 ॥॥86 ट550क0फ0 शत शतक 07 एणी 8 ?709000० ९४- 
९0॥900896. थद्वा९०, 350 665०798 ६06 060700 ० 9पञ्नं९5$ 0 
(6 5ध॥8. 
उत्तर--उपज-विनिमय-वियणगियों में अधिकतर भावी व्यवहार विये जाते 
हैं। इन विर्पाणियों को दो वर्गों में विभाजित किया जा सत्ता है--- 
4, अलाम-मानक (रिणा-970/ 8॥2772) । 
2. लाम-भाजक् (0 857?) । 
साधारण अलाम-माजक संब बन्द रगाहों पर पाये जाते हैं। बाम्बई में ऐसे 
दो संघ पाये जाते है, जिनके नाम डिक शातांव एजाणा #55004णा तथा 
जशिवापरणा रवगाएदा ण (जगत हैं । कन्कत्त के संब का नाम सि850 305 
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इंच 8५58०००४१०7 है। इनके ऊपर नये कम्पनी अधिनियम की धारा 25 का 
नियन्त्रण रहता है । लाभ का विभाजन नहीं होता है । 

लाभ-भाजक संयों का निर्माण भारतीय कम्पनी अधिनियम के अतन्तर्गत 
रजिस्ट्री कराने से होता है | ये संच केवल देश के आस्तरिक भागों में मिलते है । 
इस प्रकार का संघ अमृतसर में है जिसका नाम ाताब फणाशा86 79, &एा- 
5%7 है। इन संघों के लाभ का विभाजन सदस्यों में क्रिया जाता है । 

यह बात विशेष ध्यान देने योग्य है कि लाभ-माजक संघों की अपेक्षा अलाभ- 
साजक संघ अधिक प्रभावशाली एवं स्थायी होते है और ये अपने सदस्यों को अधिक 
सुविवायें भी प्रदान करते है । इत दोनों संबों में उनकी नियमावली एवं उपनियन्त्रों 
के अनुसार व्यपार या जाता है। इसमें केबल सदस्य ही व्यापार के अन्दर भाग 
ले सकते हैं । अत्प कित सदस्यों के माध्यन द्राता व्यापार कर सकते हैं । 


उपज्ञ-विरि मय-ति रे का प्रमनन्‍्ध 
दोतों पर तार के पदों का प्रवन्य अधिहतर संचालन-समा-(80७7ं ० [)80- 


) या समान के हाथ मे दया है, जिममें विजन्न संस्थाओं के प्रत्तनिधि रहते 
के थक कक 8 शक 20 मल फुलकण्य नि हु जी कक नयिनन कु ०० अल 28 लि अल च 
हैं । प्रबन्प समिति के मससपाों अथबा संवाजरों का ज्वाचिव विधिगय के सदस्यों 


हल का प बन ग् अन्ना. ?झ-क हक "नमन !0 00 227 2: चमक के. जज >> अर न्‍- नल अल 
हारा जा होता है तथा बद चुद एड जाइचयर तर के वि कि जाता हू । इस 


समिति में 77 सह बात, 7क दा-प व एड कोय४पक्ष तथा अन्य अधिदा -ी होते 
है। विनिमप्र के एल्प ठाव होने के जी जाद-अलन उपन्पर्मितियाँ बताई जाती है, 
जैमे-- मह्रस्त समि 7, राव योथव सूद संमनि वे होच 8०५७.) समित आदि 


इनको कार्य टीए प्रशा थे चबाने के प्र झामें उन वियय में सम्माच्बत नवुभवी 
तथा विःयद्ध नी रत जाते है। छ्रापार जा स्थात विदिमद की जाबिक स्थिति पर 


निर्भर रहता है। इुठ स्थानों पर उपय-दिपरतियों ने सपने भवत बनवा चिए है, किन्तु 
अधिकांश स्थानों पर छापर खुब च्यानों पर दी होगा है। इन ब्यावारिक स्थानों 
को 'पराटिया वा “चक्त' (सिगा्टु5 0४ 205), कहते है । 
उपज-जविदण दापतद्वार पद्धति 

उपज-वयाद का मुख्य कार्य भात्री अवज्ञार करना है 


ही 


भव 


हु व्यवहार 


अधिकांशत: दलालो हारा किया जाता है| इसमें व्यवहार करने की पद्धति निम्न- 


लिखित है-- 


!, दवाओं द्वारा अटज्ञाणत्र ([[ए४८०2) प्राप्त करता--उपज-विनिमय- 
विवरद्धियों में व्यवहार झरने या अधिक्तार क्रेवट प्दस्थों को ही प्राम्त होता है। यदि 


न्‍ 
अन्य शक्ति ूए विव्रियों में बरबहार करना चहें तो वे सदस्य के माध्यम द्वारा कर 
सकते हूँ । 7 । वर के सिय्े उन्हें रद क्रमीशन देना पडता है। इसके अति रक्त उपज- 
विपणि द्वा “ह्वि शब्ब करों का भुगतान करता भी आवश्यक डोता है । वियणि 
के लरलवनक का लोक आत किजत यान थी व कती लगी आग है के 


लिद्चित पलक देने के परचान्‌ हो सदष्परता प्रान्ञ हो सकृती है । विपणि के नियमा- 
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नुसार उन्हें वेधक्तिक या नगद रोक के रूप में जमानत देनी पड़ती है। जमानत की 
राशि उपज-विपणि पर ही निरमे॑र करती है। भारतवर्ष में कहीं-कृहीं पर विपणियों में 
सदस्यता प्रात करने के लिये एक का या प॥्रमाण-पत्र की आवश्यकता होती है। इन 
कार्डो का मुल्य बहुत अधिद, रए दिया जानता है। ऐसी स्थिति में सदस्यों से जमानत 
के रूप में रुपया जमा कप्ने वी दिप आदवब्यकता नहीं रहती है । यदि कोई सदस्य 
छल-कपट का कार्य करता है तो उनके हाई को जब्त कर लिया जाता है। इन 


के  च भंग कम "कक लनन 7७ | कयेट परदे: 0 लत 7 के... अप कम पम्प ६ # 
पडा के नयमन घर रा कुछ इहतवन्य इहच्त हे । एसा इसालइए हाता है जिससे कि 
० वन न्जक क 5३ ३ अत का मत कुक जे अल पे वरामामाके # बन कम 4 + की धातु नया फमकुन हुक बहाना कलमक.. 7... छ अमटआ ये महल आज आं ठी 
सदस्यों दे संख्या ठय्थ अधिक नेहा संथा बावार पर नी नियन्त्रण ठीक प्रकार से 
कि मर ०. 
च्ह््क्षक । 
जज जँः पति न हि द्य हैक"... जज पे >> ल ह०-हुई के है ॥ सम 0 ०पाहंड 7 शक 
उपजनवपाणया के व्यवहारा के लाइसद प्रात्ष दलाला का, मह्त्वपृण स्थान 


हर 
नमन 
+॥ 


है। ये लोग व्यापार के समय एक निश्चित 
और जोर-जोर से चिल्काकर सौदे तथ कर 
नहीं समझ सकता है। उनकी बात 
साथ व्यवहार 
व्यवहार कर ले पत रखते हैं 
तथा उनदो प्रचलित मूल्यों के विपय में समय-समय पा ज्ञात कराते रहते हैं। मूल्यों 
का ज्ञान कराने के पश्चात्‌ वे उससे व्यवहारों के छिए आदेश (070०४) प्राप्त कर 
लेते हैं। बड़े-बड़े नगरों में प्रभावशाली दलाल अपनी दुकानों पर ठेलीफोन लगवा 
लेते हैं। इसकी सहायता से वे अपने ग्राहकों को वाजार भाव जल्दी-जल्दी बताते 
रहते हैं तथा उनसे अपने घनिष्ठ सम्बन्ध बनाये रखते हैं । अपने कार्य के लिए वे 
दलाली लेते है। 

2. अचुबन्धों की रजिस्द्री--उपज विनिमय-विपणि में प्रत्येक व्यवहार की 
रजिस्ट्री करना आवश्यक है। ग्राहकों के आदेश प्राप्त करके सर्वप्रथम दलाल उसे 
अपनी ज्ाबारण नोटबुक में लिल लेता है। प्रत्येक प्रमाणित दलाल के पास अपने- 
अपने संबों द्वारा दी गई एक छठी हुई पुस्तक होती है, जिसके प्रत्येक प्रारूप (0777) 
वी तीन प्रतियाँ होती हैं । बाद में दाल अबनी सोट-बुक झो झद्दायता से इस पुस्तक 
पर व्यवहारों को लिखता है तथा उन पर सम्बन्धित व्यक्तियों के हस्ताक्षर करा लेता 
है । फिर वह दलाल उस पुस्तक से एक प्रपत्र की प्रति को क्रेता के दलालं-को देता 
है, दूसरी विक्न ता को देता है तथा तीसरी को अपने पाव मझावी-सन्दर्भ के लिए रख 
लेता है। इसी प्रक्रार खरीरदार का दलाल भी एक प्रतिलिपि विक़ेता के दलाल को 
देता है, दूसरी क्र ता को देता है तथा तीसरी को अपने पास रखता है । 

उपज-विनिमय-विपणि का यह नियम है कि दलाल प्रत्येक दिन अपने कार्यालय 
में पहिले दिन के किये गये समस्त व्यवहारों की सूची एक प्रपत्र सें मर कर भेजे। 
इस प्रपत्र को स्थिति-प्रपत्र (?0आंधरणा #07ा) कहते हैं। इसकी दों प्रतियाँ भेजी 
जाती हैँ। इनमें से एक प्रति सदस्य भेजता है तथा दूसरी दलाल | कार्याल्य में इन 
प्रतियों का निरीक्षण होता है तथा बाद में इनकी रजिस्ट्री हो जाती है । 

>. अन्तर राशि (+णिट्टा। +व०९५|-प्रत्येक अनुवन्ध के रजिस्ट्रं शन 
के लिए प्रत्येक सदस्य को उपज-विनिमय-विपणि के नियमानुसार बुछ राशि जमा 
करनी पड़ती है । इस राशि वो दजाल अपने ग्राहक से अनुबन्ध की रजिस्ट्री से 
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पू्व ही प्रात कर लेता है । यह राशि घटा-बढ़ी से रक्षा के लिए व्यवहार के अनुसार 
प्रात की जाती है। अनुबन्धों की रजिस्ट्री होने के पश्चात्‌ इस राशि को विनिमय 
में निक्षेप (/260०४५) की भाँति रख दिया जाता है। यह राशि मूल्यों के घटा-बढ़ी 
के समय विनिमय की क्षति-पूर्ति के लिए प्रयुक्त की जाती है। यदि यह राशि किसी 
समय कम पड़ जाती है तो सदस्पों को और ध्रन जमा कराना पड़ता है। यदि यह 
राशि आवश्यकता से अधिक हो जाती है तो अतिरिक्त घन वापस कर दिया जाता 
है। प्रत्येक उपज-विपणि अपनी-अपनी परिस्थिति के अनुसार अन्तर राशि जमा 
कराती है । इसकी दर साधारणतया आठ आने प्रति मन से लेकर सवा रुपया प्रति 
मन तक होती है। 

4. व्यवहार की वस्तुएं तथा उनके प्रदान के सहीने--विभिन्न विपणियों में 
विभिन्न वस्तुओं का व्यवहार किया जाता है। वस्तुओं की इकाइयाँ भी अलग-अलग 
स्थानों में अलग-अलग होती हैं। उदाहरण के लिए, हापुड़ में गेहू के 25 टन की एक 
इकाई मानी जाती है । इस प्रकार कलछकत्त में ढाई मन दक्‍कर प्रति बोरी की 25 
बोरी शक्कर -की एक इकाई मानी जाती है । 

भावी अनुबन्ध प्राय: दिसम्बर, मार्च, मई आदि महीनों में किये जाते हैं 
और प्रत्येक अनुबन्ध सुपुदंगी के महीने (१४०७॥ ० 020०७) के नाम से पुकारा 
जाता है | विभिन्न विपणियों में एक ही वस्तु के भावी अनुबन्धों का प्रदान भिन्न- 
भिन्न महीनों में होता है, जेसे बम्बई में जनवरी, मई तथा दिसम्बर और कलकत्ता 
में मई तथा दिसम्बर । उत्तरी भारत में सुपुददंगी या प्रदान के मास विक्रमी सम्वत्‌ 
के अनुसार तय किये जाते हैं, चेत व फाल्गुन आदि । यदि विक्रेता के पास 'प्रदान 
माह' से पूर्व ही वस्तु आ जाती है, तो वह क्र ता से प्रदान की स्वीकृति के लिए प्रार्थना 
कर सकता है तथा उनकी अनुमति प्रास करता है। इसे 'प्रदान आदेश (श[एथए 
(7467) कहते हैं। इस प्रकार क्रताभी विक्रेता से निश्चित मास के पूर्व की 
सुधुर्देगी देने के लिए प्राथेना कर सकता है। इसे माँग आदेश (॥0077870 07087) 
कहते हैं । 

5. अनुबन्ध-पत्र (००॥7४० 70०77)--भावी अनुभन्ध कुछ शर्तों के 
आधार पर किये जाते हैं। इन शर्तों का उल्लेख अनुबन्ध-पत्रों में होता है । इन शर्तों 
को सभी विपणियाँ माँतती हैं| इनमें वस्तु के गुण, मात्रा इकाई, प्रदान, भुगतान, 
उसमें मिलावट, विपणि-प्रमार (४०४८४), मध्यस्थ निर्णय आदि की समस्त बातें 
लिखी रहती हैं । भारतवर्ष में विभिन्न विपणियों के अन्दर भिन्न-भिन्न प्रकार के 
विपणि-प्रमार लिये जाते हैं, जंसे--छपुड़ में व्यापारियों को 25 टन प्रत्येक सौदे 
पर आइतियों का कमीशन, दलाछी, चेम्वर का शुल्क, धर्मार्थ अस्पताल, पाठशाला, 
गोशाला आदि का प्रभार देना पड़ता है । 

इस प्रकार अनुबन्धों में वस्तु की मिलावट की मात्रायें भी निर्धारित रहती 
हैं। यह सीमा विपणि द्वारा ही निद्दितत की जाती है । यदि मिलावट उस मात्रा 

से अधिक होगी तो उस वस्तु का कम मूल्य दिया जायेगा अन्यथ्ग वस्तु क्रय नहीं की 
जायेगी । इसके विपरीत यदि वस्तु में मिलावट निर्धारित मात्रा से कम होगी तो 
विक्र ता को अधिक मूल्य दिया जायेगा । इस प्रकार के अनुबन्ध कृषकों के लिए बहुत 
लाभप्रद हैं क्योंकि अधिक गूल्य प्रात करने की आशा से वे अपनी वस्तुओं में मिलावट 


नहीं करते हैं । छह 
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प्र 30 भारतीय कृषि विपणन की वर्तमान पद्धति के प्रमुख दोष क्या हें ? उन्हें 
सुधारने हेतु अपने सुझाव दीजिए । 
पएद्वा 878 (76 दान तर्श३ण5ड 076 छ/6867. $5एड हा ० 887- 


०णफशं गराशएटाएए  काता& 2? (पट एएणएए 5प2865075 40 
7९7760ए ६॥673, 


अयवबा 


भारत में कृषि उपज की बिक्री की मुख्य समस्या +५-ं को बतलाइये । उनको 
दूर करने के उपयुक्त सुझाव दीजिये । 


[)50प055 6 गद्या। ए97009क्षा5 ० ब8006एके 7977 6778 7 
॥708, 902868 5प7980/8 ए६776085. 


अथवा 
भारतीय कृषक को अपनी उपज को बेचने में किन-किन कठिनाइयों का 
सामना करना पड़ता है ? भारत सरकार ने इन कठिनाइयों को दूर करने 
के लिए क्या-क्या उपाय किय हैं ? 
थ/ल्या070 9679ए (6 तारविएएावर8 णीवाताआआ एजणाप00०० प्रा687 


ज़0॥१ ॥6 55 #5 |#7009९8. ै॥ढा 76009] 77285$0765 8५8 
96९७7 80079760 (0 एश॥0ए8 (258 67007865. 


उत्त-- भारत में कृषि विपणन की वर्तमान प्रणाली के दोष 

मारत में कृषि वस्तुओं की बिक्री प्रणाली में अनेक दोष हैं, जिनमें से सुरुय- 
मुख्य निम्नलिखित हैं-- 

[. बाजार के लिय दोषपुर्ण तेयारी--भारत में ऋषि उपज की बिक्री में 
पहले दोष के लिए स्वयं किसान लोग उत्तरदायी हैं। वे जो उपज बाजार में बेचने 
के लिये लाते हैं वह बहुत हल्की किस्म की होती है। उसमें श्रेणीकरण तथा प्रणाली- 
करण का अभाव रहता है। वे उपज को ठीक प्रकार से साफ नहीं करते तथा उनको 
अलग-अछग श्रेणियों में बाँट कर नहीं लाते हैं। उनमें कंकर, भिट्टी मिली रहती है । 
गेहूं के साथ जौ, चना आदि मिले रहते हैं। परिणाम यह होता है कि बढ़िया उपज 
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भी घटिया के दाम बिक्ती है और किसान को उतना मुल्य नहीं मिल पाता जितना 
कि अन्यथा मिलना चाहिये था। 


2. यातायात के अपर्याप्त तथा दोषपुर्ण साधन--भारत में गाँव और शहरों 
के बीच काफी फासला है। गाँव में शहर की सी मण्डी तथा पक्की सड़कें नहीं हैं । 
कच्चे रास्ते हैं जो ऊबड़-खाबड़ होते हैं जिनमें गर्मी के दिनों में भारी घूल तथा वर्षा 
के दिनों में पानी भरा रत्ता है। इन मार्गों में मोटर नहीं चल सकती है। अतः 
किसानों को अपनी उपज बैलगाड़ी, ऊंट, गधे, खच्चर आदि के द्वारा ही छानी 
पड़ती है। 


ये साधन बहुत मन्द गति के होते हैं। इनसे सामान लाने में समय और शक्ति 
अधिक लगती है तथा भाड़ा भी अधिक पड़ता है। इसलिये बहुधा किसान अपनी उपज 
गाँव के बनियों को ही कम दाम पर बेच देते हैं । 


3. किसानों में संगठन का अभाव--हमारे देश में कृषि उपज की वर्तमान 
विपणन प्रणाली में कृषि-उपज के क्र ता (व्यापारी) तो भली भाँति संगठित हैं, परन्तु 
कृषि-उपज के विक्र ताओं (किसानों ) में संगठन का नितांत अभाव है क्योंकि क्रताओं 
की तुलना में विक्र ता संख्या में बहुत अधिक होते हैं तथा दूर-दूर गाँवों में रहते हैं 
तथा उनके पास विचार-विनिमय का कोई साधन नहीं होता । शाही कृषि आयोग के 
शब्दों में, “किसानों का हित आथिक शक्तियों के ऊपर छोड़ दिया गया है और इस 
प्रक्रिया में उनको हानि उठानी पड़ती है । अपनी उपज के उपभोक्ताओं और वितरकों 
की तुलना में किसान निश्चित रूप से एक छोटी इकाई होती है और ये दोनों वर्ग 
प्रतियोगिता के क्षेत्र में अधिक मजचूत और संगठित होते जा रहे हैं । 


4. प्रतिकूल दक्षाओं में बेचने की किसान को विवशता--अनेक कारणों से 
मारतीय किसान को अपनी उपज बाध्य होकर प्रतिकूल दक्शाओं में बेचनी पड़ती है । 
अर्थात्‌ फसल तैयार होने के तुरन्त बाद ही बेचनी पड़ती है। किसान की इस विवशता 
के मुख्य कारण ये हैं--() बहुत से किसान महाजन के ऋणी होते हैं और वे अपने 
ऋण के भुगतान में अपनी फसल को तेयार होते ही पूर्व निश्चित मूल्यों पर महाजन 
को बेचने का वायदा क्ये होते हैं। (॥) गाँवों को मण्डियों से मिलाने वाले याता- 
यात के सरल, सस्ते और सुगम साधनों के अभाव में किसान को अपनी फसल गाँव में 
ही महाजन या व्यापारी के हाथों सस्ते मूल्यों पर वेचती पड़ती है। (४) बहुत से 
किसान मण्डियों में प्रचलित कपटपूर्ण पद्धतियों से बचने के उद्देश्य से भी अपनी 
फसल गाँव में ही कम मूल्य पर बेच देते हैं। (५) गाँवों में उपज को सुरक्षित रखने 
के लिये गोदामों की वोई व्यवस्था नहीं होने के कारण भी किसानों को अपनी फसल 
शीघ्र ही कम मूल्यों पर बेचनी पड़ती है। (५) किसान को रूग्रान व सिंचाई कर 
चुकाने के हेतु भी वाध्य होकर फपल को तुरन्त ठेवना पड़ता है। इस प्रकार भारत 
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का औसत किसान अपनी फसल उस समय बेचता है जबकि बाजार में उपज की माँग 
कम होती है और पूर्ति बहुत अधिक होती है जिसके फलस्वरूप उपज का मूल्य बहुत 
नीचा रहता है । 

०. कृषि उपज की निम्न कोटि--कियानों द्वारा निम्ब कोटि के वीजों का 
प्रयोग प्राकृतिक प्रकोपों द्वारा फतल की कोटि को क्षति पहुँचाना फसल तैयार करने के 
दोषपूर्ण तरीके, माल को सुरक्षित रखने की व्यवस्था का अभाव, उपज के प्रमापीकरण 
तथा श्रेणीकरण (89 क्षा70्षी58600 दा (जध्याएाए३2) का अमाव तथा व्यापारियों 
द्वारा जान-बूझकार मिलावट कर देना आदि अनेक कारणों से भारतीय किसानों की 
उपज निम्नकोटि की होती है या जिसे आढ़ती द्वारा धटिया-वढ़िया सब तरह की उपज 
को सम्मिलित करके दड़े के माल' के रूप में बेच दिया जाता है जिससे किसानों को 
अपनी उपज का उचित मूल्य नहीं मिल पाता है । 

6. सध्यस्थों की अधिकता---कृषि उपज के वास्तविक विक्रेता और अन्तिम 
उपभोक्ता के बीच ग्रामीण साहुकार और महाजन, व्यापारी, कच्चा आढ़तिया, पक्का 
आढ़तिया, दलाल, थोक व्यापारी, निर्यातकर्त्ता, फुटकर व्यापारी आदि अनेक मध्यस्थ 
होते हैं जो कि उत्पादक और उपभोक्ता दोनों वर्गों पर अपना अस्तित्व रखते हुए उपज 
के वास्तविक मूल्य का एक बड़ा भाग स्वयं हड़प कर जाते हैं। राष्ट्रीय नियोजन 
समिति ('रिध07०। ?]8&ए॥॥8 (०गायं"००) के अनुसार, “मध्यवरत्तियों की शव खला 
ही किसानों की निर्धनता के लिये उत्तरदायी है और इसकी कुप्रवृत्तियों के कारण ही 
भारतीय किसान निर्धन है ।” केन्द्रीय सरकार द्वारा किये गये विपणन सम्बन्धी सर्वेक्षणों 
से पता चलता है कि भारतीय किसान को गेहूं बिक्री में प्रति रुपया 62 पैसे, आलू की 
बिक्री में प्रति रूपया 50 पैसे, मूंगफली की बिक्री में प्रति रुपया 47 पैसे ही मिल 
पाते हैं । 

7. सुरक्षित भंडारों का अभाव--भारतीय गाँवों में फसल को कुछ समय के 
लिए सुरक्षित रखने हेतु पक्के गोदामों का अभाव है जिसके कारण बहुत से किसान 
अपनी फसल को तैयार होते ही नीचे मूल्यों पर बेच देते हैं। कुछ किसान अपने 
विपणन योग्म आधिक्य को भूमि के अन्दर खुदी हुई कच्ची खतियों में रख देते हैं 
जिनमें नमी रहने के कारण काफी माल बेकार हो नाता है। श्री के. एल. गोविल 
(&. 4... 00शा!) के शब्दों में, "ऐसा अनुमात है कि भारत में प्रतिवर्ष कृषि उपज का 
स्टोर करने में ही 20 लाख टन खाद्यान्न की क्षति होती है ।” 

6. भुल्यों के सम्बन्ध में सूचना का अभाव--भारतीय किसान विभिन्न मण्डियों 
के कृषि उपजों के सम्बन्ध में दैनिक प्रचलित और सम्भमावित मूल्यों से पूरी तरह अन- 
भिज्न रहता है। इसका कारण यह है कि ग्रामीण महाजन और व्यापारी के 
अलावा किसान के पास मूल्य सम्बन्धी परिवतेनों की जानकारी के लिए अन्य कोई 
साधन नहीं होता और ये महाजन अथवा व्यापारी अपनी स्वार्थ-वृत्तिवश किसान की 
फसल के सही मूल्यों को सूचना नहीं देते दयोकि उसेवी उपज का एवं बड़ा भाग इन्हू 


टं 
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व्यक्तियों के द्वारा खरीदा जाता है। इस तरह मूल्य सम्बन्धी सूचना की अनभिज्ञता 
में किसान सदेव ही महाजन या व्यापारी द्वारा ठगा जाता है। 


9. विक्रय कला से अनंभिज्ञता--पारस्परिक संगठन के अभाव के कारण 
भारतीय किसान अपनी फसल को बेचने की कछा से पूर्णतया अनभिन्न है। कृषि 
व्यवसाय को छोड़कर लगभग अन्य सभी उत्पादन क्षेत्रों में उत्पादक अपने माल को 
उसकी लागत व्यय से कम मूल्य पर देने को कभी तैयार नहीं होता, परन्तु भारतीय 
किसान जब अपनी फसल बेचने को मण्डी में ले जाता है तो कच्चा आढ्तिया ही 
उसके माल का एकमात्र अधिकारी बन जाता है तथा फसल के माल-भाव के सम्बन्ध 
में किसान को एक शब्द भी कहने का साहस नहीं होता। चूंकि कच्चे आढ़तिये का 
व्यापारी से हर समय सम्पर्क रहता है और किसान यदा-कदा ही उसकी दुकात पर 
जाता है इसलिए फसछ का भाव करते समय वह व्यापारी का ही अधिक पक्ष लेता 
है जिससे किसान को प्रत्यक्ष रूप से हानि होती है । 


0. बिक्री के लिये उपलब्ध कम अतिरिक्त उपज--प्रामीण ज्ेत्रों में 
प्रचलित वस्तु-विनिमय की पद्धति परिवहन सम्बन्धी सुविधाओं का अगाव, किसानों 
के प्रति मध्यस्थों की अन्यायपृर्ण नीति, छोटे-छोटे आकार की कृषि जोत तथा गाँवों 
में शिक्षा का अभाव आदि अनेक कारणों से भारत में कृषि उपज की बहुत कम मात्रा 
विपणन के लिये मण्डियों तक पहुँच जाती है तथा कृषि उपज के अधिकांश भाग का 
उपयोग गाँवों में ही हो जाता हैं। 


[], सण्डियों में प्रचलित कपटपूर्ण पद्धतियाँ--हमारे देश की अधिकांश 
मण्डियाँ अनियंत्रित हैं अथवा उनमें नियमित नियंत्रण का अभाव है जिसके कारण मंडियों 
में अनेक प्रकार की कपटपूर्ण पद्धतियाँ प्रचलित हैं जिनसे विक्रेताओं को बहुत हानि 
होती है और जिनको जाही कृषि आयोग ने “खुली चोरी” की संज्ञा दी है। राष्ट्रीय 
नियोजन कमेटी ने मण्डियों में प्रचलित कपटपूर्ण पद्धतियों को गणना इस प्रकार कराई 
है--() मणिदयरों में कच्चा आइृतिया या दलाल उपज के विक्रेता और क्रता दोनों 
की ओर से ही मोल-भाव करता है और चू कि क्रेता से उसका हर समय का सम्पके 
रहता है (विक्र ता यदा-कदा ही उसकी दुकान प* बेचने ले जाता है), इसलिये वह 
मोल-माव करते समय क्रेता का ही अधिक पक्ष लेता है जिससे किसान को प्रत्यक्ष रूप 
से हानि होती है । (४) फसल का भाव तय करते समय विक्रेता को एक शब्द भी 
बढ़ने का साहस नहीं होता । प्रायः फसल का मुल्य कच्चे आढ़तिए (वा दलाल) और 
क्रेता (व्यापारी) द्वारा कपड़े की ओट में उंगलियों के संकेतों से निर्धारित होता है 
जिससे किसान के साथ धोखादेड़ी और चालहूबाजी करने की पूरी संगावना रहती है। 
(ह) उपज का काकी भाद नमूने के तौर पर ले जिया जाता है जिसके बदले में किसी 
तरह का भुगतान नहीं किया जाता । (४) अन्त में, फ्लान को उसकी फसल का 
पूल्य चुत समय कच्चे अडतिया, चु गी व जाडत का खो, तुताई वो राबल्दी, पल्ले- 
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दारी, गोशाला, पराठजाहा, रामठीजा, प्याऊ, गागिरदी, चौकीदारी, भंगी, ब्राह्मण, 
मुनीम, भिर्ती व लिखारी के लछिए--अछूग तौर पर बड़ी रक्रम हड़प लेता है । 
अनुमानतः देश की विविद्र मण्वियरों में जाने वाज्ी बह कटौती अढ़ाई प्रतिशत से लेकर 
& प्रतिशत तक है जितका किसान से कोई सम्बन्ध नहीं होता और न ही किसान को 


थ्ब् 


इस कटोती से किसी तरह का लाम प्राप्त होता है । 


विपणन पद्वति के दोषों को दूर करने के उपाय--भारत में कृषि उपज के 

विपणन की व्ंमान पद्धति के दोपों को दूर करने के हेतु मंडियों में नियंत्रित करना 
उयज का प्रमापीकरण और श्लेत्ीकरण करना, कृषि उपज को कुछ समय के लिए 
सुरक्षित रखने को पक्के गोदामों की व्यवस्था करता, किसानों को विविध अंडियों में 
देनिक सृल्य-परिवर्तनों की सूचना मिलने की सुविधाओं की व्यवस्था करना, गाँवों को 
मण्डी केन्द्रों से मिलाने हेतु बातायात के सस्ते, सरल और सुगम साधनों का विकास 
करना, माप विधि और बाँटों में सुबार करता, सरकार द्वारा कृषि उपजों के मूल्यों 
को स्थिर वरना, विपनन-ञपर्नववेक्षण कौर अनुसंधान की व्यवस्था करता, सहकारी 
वियशन-समितियों को संगठित करना तथा कृषि विपणन अधिकारियों के प्रशिक्षण की 
व्यवस्था करना आदि महत्वपूर्ण उपचारात्मक उपाय हैं। शाही कृषि आयोग ने अपनी 
रिपोर्ट में भारतीय कृषि विवगन प्रणाली को सुधारने की दिज्ला में निम्तोक्त सुझाव 
दिये थे--- 

() ग्रामीग क्षेत्रों में बरातायात की सुविधाओं का बिकास किया जाये। 

(॥) रेजों को भाड़े की दरों को घटाया जाये। 

([[) देश के सभी भागों में नियमित मण्डियों की स्थापना की जाये । 

(५) बाँटों और मापों (शेक्वंड॥5 थ्यार्प 'शै४४5ण्ा०७) का प्रमापीकरण 

किया जाए। 
(५) क्पि-उपज में होंने वाली मिलावट को रोककर उसकी किस्म को 
सुधारा जाए। 
(४) कृषि-उपज के प्रमाणित ग्रेड नि्धारित किये जायें । 
(४४) सरदार द्वारा समय-समय पर मण्डियों का सर्वेक्षण किया जाए । 
कृषि-उपम्म की विषणन पद्धति के दोषों को दूर करने की दिशा में सरकार 

हारा किये गये प्रयास--मारत में कृषि उपज दंगे वर्तमान विपणन पद्धति को दूर 
करने की दिशा में हमारी सरकार ने निम्तोक्त कदम उठाये हैं-- 


. भण्डियों का तिथमन--देश में नियमित मण्डियों की संख्या बढ़ाने की 
। में अतवरत छ्यान दिया जा रहा है । असम. पश्चिमी बंगाल और केरल (माला- 
बार जिले के क्लाबा) के अतिरिक्त अन्य सभी राज्यों में “राज्य कृषि (मण्डी- 


अधिनियम [99:06 ४ एफडॉपाडशा 20608 (॥87/8(5) 3०] के अन्तर्गत 


फुहप ५ 24 बकक का 4 3४०२० कुल... अमन अलसी नल, >> यमि 805 इस ५ जे कक ज््य 2) अाकान र ली 
मण्वियों का िथमन किया जा रहा है। नियमित मण्डियों में राज्य सरकार द्वारा 


4; 
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नियुक्त मार्कोटिंग आफीसर और मार्केटिंग इन्सपैक्टर गेहूं, कपास, तिलहन आदि महत्व- 
पूर्ण वस्तुओं के विषणन का नियमन और निरीक्षण करते हैं। इस समय देश की कुल 
2500 छोटी-बड़ी मण्डियों में से /[204 मण्डियों का ही नियमत किया जाता है 
तीसरी पंचवर्षीय योजना के अन्तर्गत देश की सभी छोटी-बड़ी मण्डियों को नियमित 
करने का प्रावधान था। इस प्रकार स्पष्ट है कि देश में मण्डियों को नियमित करने 
की प्रगति बहुत धीमी रही है जिसके दो महत्वपूर्ण कारण हैं--एक तो अनेक जाँच 
समितियों और आयोगों द्वारा सिफारिश किये जाते के बावजूद भी राज्य सरकारों 
ने मण्डियों को वियमित करने के महत्व की उपेक्षा की है, और दूसरे, जिन राज्यों में 
मण्डियों को नियमित करने का प्रइन उठाया भी गया है, वहाँ बड़े-बड़े व्यापारियों 
और मध्यस्थों ने सरकार की इस नीति का कड़ा विरोध किया है तथा भीषण प्रति- 
स्पर्धा द्वारा राज्य के सामने अनेक बाधायें उपस्थित करने का प्रयास किया है। 


2. कृषि उपज का श्रंणीकरण और प्रमाणीकरण--कृषि पदार्थों का श्रेगी- 
करण 937 के “क्रषि उपज श्रेणगीकरण और विपणन) अधिनियम [+ 870० ०- 
ग8 ?2706008 (8008 धाते ४१678) 23० ० 937] के अन्तगंत किया 
जाता है । इस अधिनियम के अन्तगत कृषि पदार्थों का श्रेणीकरण करने के बाद उन 
पर विपणन अधिकारियों के निरीक्षण से 'एगमाक, (४877८) का लेबिल छगा 
दिया जाता है। इस चिन्ह का प्रयोग करने से पूर्व व्यापारियों को कृषि विपणन 
सलाहकार से लाइसेन्स लेना अनिवार्य है। 


3. विपणन पर्यवेक्षण और अनुसंधान--#षि उपज की अनेक वस्तुओं के 
विपणन के सम्बन्ध में अब तक अनेक सर्वेक्षण किये जा चुके हैं तथा 4937 से लेकर 
अब तक विपणन एवं पर्यवेक्षण निदेशालय (स्‍वाफएटातड बाते 5प्राप०५४ शाउए०- 
ए४6) ने लगभग 30 विपणन सर्वेक्षण सस्बन्धी रिपोर्ट और 40 मुख्य वस्तुओं से 
सम्बन्धित छोटी-छोटी पुस्तकें (8700॥प7४७) प्रकाशित की हैं। 964-65 के दौरान 
एक पोर्ट गेहूं के विषणन के सम्बन्ध में तथा दूसरे रिपोर्ट चुने हुए शहरों में 
फलों और सब्जियों के विपणन के सम्बन्ध में प्रकाशित को | विपणन व्यवहारों, उप- 
भोग प्रवृत्तियों ओर उपभोग स्तरों, छागत और सोम-न्‍्त (०४ थ्याए0ं ४ ्ठॉ09), 
परिवहन और पैकिंग आदि विभिन्न पहलुओं का अध्ययव करने के उद्देश्य से एक 
बाजार अनुसंबान विभाग की स्थापना की गई है जिसने इन सभी पहलुओं पर लगसग 
200 बाजारों के प्रारस्सिक सर्वे का काम समाप्त कर लिया है। 

4. कृषि विषणन अधिकारियों के प्रशिक्षण की व्यवस्था--कृषि विपणन 
अधिकारियों और कर्मचारियों के लिए तीन प्रकार के प्रशिक्षण की व्यवस्था की गई 
है--() राज्य वियगत विभागों (0:08 ४िक्ष+टत78 क्‍08075,) के उच्च अधि- 
कारियों के लिये नागपुर में । वर्ष के प्रशिक्षम की व्यवस्था, (7) नियमित मण्डियों 
के लिए आवश्यक विपणन सेक्र टरियों और विपगन सुप्ररिल्टेन्डेल्ट्स के लिये संगली, 
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लखनऊ और हैदराबाद में 5 महीने के प्रशिक्षण की व्यवस्था, (7) ग्रेडिंग सुपरवाइ- 
जरों के लिये तीन महीने के प्रशिक्षण की व्यवस्था । 

5. 955 के फल उत्पादन आदेश (किणों शि०्तालंड 0ातंकऋ, 955) 
का प्रशासन--सन्‌ 955 के फल उत्पादन आदेथ के अन्तगंत पहले की तरह फल 
उद्योग को वैज्ञानिक आधार पर विकसित करने की सलाह देने तथा फलों की उत्तम 
जाति पर नियन्त्रण रखने की व्यवस्था जारी है । 

6. सुरक्षित गोदामों की व्यवस्था-- अखिल मारतीय ग्रामीण साख सर्वेक्षण 
समिति की सिफारणशों के आधार पर भारत सरकार ने ! अगस्त 956 को क्रर्षि 
उपज (विकास तथा भण्डार व्यवस्था) अधिनियम, पास किया जिसके अन्तर्गत । 
सितम्बर 956 को “राष्ट्रीय सहकारिता विकास और भण्डार मण्डल" तथा 2 मार्च 
957 को “केन्द्रीय भण्डार निगम की स्थापना की। राष्ट्रीय सहकारिता विकास 
और भण्डार मण्डल राष्ट्रीय स्तर पर दीति का निर्धारण करने वाली तथा वित्त- 
प्रदायक संस्था है जिसका- मुद्रण कार्य सहकारी समितियों और भण्डार निममों द्वारा 
क्ृपि उपज के विधायन, विपणन, संग्रहण तथा आयात व निर्यात व्यापार को आयोजित 
एवं उत्साहित करना है । 

7. साप विधि ओर बाँठों में सुधार--! अक्टूबर 4958 से देश के कुछ 
भागों में बाँट व मापों की मंद्रिक प्रणाली (४७७४० 9550 ० शशंडग5. 2870 
)235५728) लागू की गई तथा ।! अगप्रैछ 962 से इस प्रणाली को सम्पूर्ण देश में 
अतिवायें रूप से लागू कर दिया गया है। देश में मैद्रिक प्रणाली को कार्यान्वित 
करने के सम्बन्ध में उचित कार्यक्रम निर्धारित करने और आवश्यक नियमों की रूप- 
रेखा निर्धारित करने के सम्बन्ध में सलाह देने का काम एक स्थायी समिति को सौंप 
दिया गया है । 

8, विपणन सहकारिताओं की स्थापना--हमारे देश में सहकारी विपणन 
समितियों को संगठित व रने की व्यवस्था सर्वप्रथम !92 के सहकारी समिति अधि- 
नियम के अन्तर्गत की गई । देश में कृषि-उपज के सहकारी विपणन का ढाँचा स्तृप के 
आकार वा है जिसमें सबसे नीचे प्राथमिक सहकारी विपणन समितियां, उनके ऊपर 
केन्द्रीय विषणन संघ और सवसे ऊपर राज्य विपणन समितियाँ हैं। 

9, यातायात के छाथनों का विस्तार---देश में सड़क यात्रावात का विकास 
के ध्येय से हमारी सरकार ने एक 209-वर्षीय योजना बनाई है जिसके मुख्य 
ये ये हैं--(क) विव लित क्ृपि-क्षेत्र का कोई नी गाँव कच्ची सड़क़ से चार मील 
या अन्य किसी भी प्रक्रार की सड़क से तीस मील से अधिक दूरी पर न रह जाये 
(ख) अर्ध-विकसित कपि-क्ष त्र में झाई भी गाँव पक्‍की सड़क से आठ मील या अन्य 
विसी भी तरह की सडक से तीन मील से अधिक दूरी पर न रह जाये, (ग) अविक- 
तित एवं गर-क पित लेबर का कोई भी गाँव पक्की सड़क से [2 सीछ या अन्य 
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किसी भी तरह की सड़क से 5 मील से अधिक दूरी पर न रह जाए। इस योजना के 
पूरी हो जाने पर हमारे देझ् में प्रति 0 वर्ग मील क्षेत्र में 25 मील लम्बी सड़कें 
हो जायेंगी तथा कृपि-विपणन की यातायात सम्बन्धी समस्या किसी सीमा तक काफी 
हल हो जायेगी । 

0. मूल्य प्रसारण की व्यवस्था--दूसरी योजना के अन्तर्गत किसानों को 
बाजार से सम्बन्धित दैनिक हलूचलों से अवगत कराने के हेतु अखिल भारतीय बाजार 
समाचार सेवा (2 ] [0084 ४६४७० ८०५ 56८7ए०8) का आयोजन किया गया। आज- 
कल संघ सरकार के विपणन विभाग द्वारा प्रतिदिन ज्ञाम को अखिल भारतीय रेडियो" 
(४ ॥709 २०४१0) से विभिन्न मण्डियों के कृषि पदार्थों के मूल्य प्रसारित किये 
जाते हैं। इसके अतिरिक्त दैनिक समाचार-पत्रों में भी प्रमुख मण्डियों के भाव प्रकाशित 
किये जाते हैं तथा कुछ राज्य सरकारों ने ग्राम पंचायतों के लिए समाचार-पत्र और. 


रेडियो देने की व्यवस्था की है । थे 
प्रन्‍न 3. भारत में चावल, कपास, लोहा एवं इस्पात तथा चीनी के विपणन का 
विस्तार से वर्णव कीजिए । कक 


[2652096 4॥  6698 96 गाक्षारदए8 0..3र708, (000, 07 
27 866४ 2ाएं $प्र०: ॥0 4795, 
उत्तर-- () चावल (००) 

भारत में चावल का फसली क्षेत्र एवं उत्पादन अन्य खाद्यान्नों की तुलना में 
सबसे अधिक है । बंगाल, आसाम, बिहार, पूर्वी उत्तरप्रदेश तथा भारत के तटीय भागों 
में चावल ही मुख्य खाद्य है एवं इन्हीं भागों में चावल का उत्पादन भी अधिक 
होता है। 

, बाजार के लिए तेयारी (?89क्षक्षा07 ० ७75 ]--चावल का प्रति 
एकड़ उत्पादन कई बातों जैसे वर्षा, सिचाई के साधन, मिट्टी की किस्म आदि 
पर निर्भर करता है | मौसम में बोई जाने वाली किस्म व बीज बोने के तरीकों आदि का 
भी चावल के उत्पादन पर गहरा प्रभाव पड़ता है। इसकी कटाई हंसिये से की जाती 
है । फसल का उत्तराधे भाग हसिये द्वारा काटकर अलूग कर लिया जाता है एवं 
निचला भाग जानवरों के चारे के रूप में काम में लिया जाता है। ऊपरी भागों को 
बण्डल में बॉबकर धूप में सूखने के उपरान्त डण्डों द्वारा पौधों को पीसकर दानों को 


अछरूग कर छया जाता है। इन दातों को मिलछोों में आवश्यक यन्त्रों द्वारा पालिश 
करके चमकीला बनाया जाता है। 


2. एकत्रीकरण (/5$8770788)--बाजार में इसकी उत्पत्ति धान के रूप 
में बिकने के लिये आती । चान्रलछ ष्क त्रीकरण में प्रमुख रूप के इस पत्तियों क 


योग होता है। किसान, गाँव करा साहकार घुमते-फिरते व्यापारी, आढ़तिये चावल 
मिल, सहका री संस्थायें आदि 


ञ्ी 
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धान के रूप में बिक्री यंजात्र, सद्ाराप्ट्र, मद्रास, मैसूर व केरल में होती है 


भी 
के) 


तथा चावल के रूप में बंगाल, विद्ार, उड़ीसा व उत्तर प्रदेश में होती है। किसान 
स्वयं, वित्त के साधन, गाँव से एकत्रीक दरों की दूरी, मण्डियों में लगने वाले कर, 
यातायात की असुविधायें आदि दिक्कतों के कारण विपणन कार्यों में बहुत कम 
रुचि लेता है। किसानों द्वारा स्वयं बाजार में उत्पादन छाने का प्रतिशत शलूग-अलग 
राज्यों में अलग-अलग होता है । उदाहरण के लिये मद्रास में 3 प्रतिशत एवं पंजाब 
में 35 प्रतिशत । 

3. वित्त (#70&706)--चावल एवं धान की विपणन वित्त-व्यवस्था के लिये 
मुख्यतया गाँव के व्यापारी, साहुकार, बंक, सहवारी संस्थायें सदद देती हैं। थोक 
व्यापारी, कमीशन एजेन्ट एवं चावल मिल गाँव के बनिये को व्यक्तिगत जमानत पर 
9% से 420 तक व्याज की दर से उधार देते हैं। बेक कुल माल के 70 प्रतिशत 
तक पेशगी देती है किन्तु यह सुविधा केवल थोक व्यापारियों तक ही सीमित 
होती है । सहकारी संस्थायें भी 9 प्रतिजत से 32 प्रतिशत तक के व्याज पर उधार 
देती हैं । 

4. वर्गीकरण (29072)--चजवलों की अधिक किसमें होने के कारण कोई 
प्रमाण या वर्गीकरण निर्धारित नहीं किया जा सकता है| फिर भी इसका वर्गीकरण 
भिन्न-भिन्न स्थानों के उत्पादन के नाम से किया जा सकता है। उदाहरण के छिए देहरा- 
दून का बासमती, पीडीभीत का हंसराज, हल्दानी का अंजना एवं नौगढ़ का अंजी 
आदि । चावलों की विभिन्न किस्मों की बिक्री बहुधा इसके नमूने को दिखाकर ही की 
जाती है । 

भारत सरकार के खाद्य क्पि सामुदायिक्र विकास व सहकारिता मन्त्रालय के 
कृषि विभाग के अन्तर्गत विषणन व निरीक्षण डाइरेक्टरेट [/)76007%८ णी 'णिक्चएटाता8 
870 |7508007) है जो कृषि उत्पत्ति (श्रेणीयन एवं उत्पत्ति) कानून (2 शा0एप्रपाओं 
शा0ताटा (बताए आात॑ ज६:०7४7०४ 3८) व्फ्ले अनुसार प्रमापीकरण एवं वर्गी- 
करण का कार्य करती है । 

>. यातायात (॥आ$09०७007)--भाःन्तवर्प के तटीय प्रदेशों को प्रमुख 
फसल होने के कारण इसका यातायात जहाजों, स्दीमरों एवं नावों द्वारा होता है । 
छोटे-छोटे गाँवों से बाजारों तक चावल का यातयात अधिकतर बैलगाड़ियों द्वारा 
किया जाता है। हमारे देश के तटीय व्यापार में चःहछ का महत्त्वपूर्ण स्थाव हैं । जो गाँव 
हाट-बाजार, मण्डियों से सड़कों द्वारा सम्बन्धित है वहाँ पर माल का यातायात मोटरों, 
ट्रकों एवं रेलों द्वारा होता है । 

6, संग्रह (9/008)--माँदों में अधपिकत < फसलें बात के उप में संग्रह की 
जाती है | यहाँ पा कच्च काठ, बंजएस्याँ एवं खचयों में बानों का संप्रह करके रखा 


जाता हैं। थोडा मण्डियों में पक्क्रे सीमन्‍्ठ के गोशम बनाएं गये है। संग्रहालयों की 
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उचित व्यवस्था न होने से दीमक, चूहे व चुन फसलों में लगने से फसलें खराब हो 
जाती हैं। अधिक समय तक इकट्छठे करके रखे हुए चावलों से उपयोगिता एवं मूल्यों 
में वृद्धि होती है । 


7, सरकार एवं चावल वितरण (00एं., थ॥९ /(६7४७४॥०४ ० र०6)--- 
सरकारी नियन्त्रण की स्थिति में चावल सरकार द्वारा एक निश्चित दर पर लायसेंस- 
दार व्यापारियों के माध्यम से किसानों से खरीदकर स्वयं अपने द्वारा निर्धारित सर- 
कारी दुकानों पर निश्चित दर से प्रति व्यक्ति निश्चित मात्रा में बेचती है। राज्य 
द्वारा भी कुछ थोक व्यापारियों को निश्चित मूल्यों पर चावल खरीदने के अधिकार दे 
दिये जाते हैं । 

(2) कपास (८०॥४09) 

कपास भारत की व्यावसायिक फसलों में से एक प्रमुख फसल है । प्राचीनकाल 
में जापान भारतीय कपास का प्रमुख क्रेता था। देश-विभाजन होने के कारण कपास 
के अधिक उत्पादित क्षेत्र पाकिस्तान में चले जाने से हमारे कपास उत्पादन पर काफी 
बुरा प्रभाव पड़ता है। भारत में 25 प्रतिशत से 30 प्रतिशत लम्बे रेशे वाली (॥.078 
9806), 55 प्रतिशत मध्यम श्रेणी (तप 899०) एवं शेष निम्न श्रेणी की 
कपास की उत्पत्ति होती है । कुल उत्पादन का आधे से अधिक भाग गुजरात व महाराष्ट्र 
उत्पन्न करते हैं | मारत में कपास की दो प्रकार की फसलें उत्पादित की जाती हैं 
जिनका कि बोने का समय मार्च से अगस्त एवं काटने का समय सितम्बर से अप्रैल 
तक होता है । 

देश में कपास का उत्पादन कम होने के कारण विदेशों से भी आयात करता 
पड़ता है । कपास का अधिकतर उत्पादन क्षेत्र बम्बई, आन्श्र प्रदेश, मद्रास, महाराष्ट्र, 
उत्तर प्रदेश एवं पंजाब है । 

!, बाजार के लिए तेयारी (067क्षकका०॥ ० शक्वा:०)--कपास का फल 
पक जाने पर अपने आप चटककर फट जाता है जिसे कि किसान एवं अन्य मजदूर 
चुनकर इत्र टठा करते है। हमारे देश के कपास की चुनाई हाथ से करने के कारण 
उसमें पत्तियाँ व कचरा आदि लग जाता है जिससे कि कताई करने में काकी कठिनाई 
उठानी पड़ती है । 

2. एकन्नीकरण (&55९४॥0॥78)--क्रपास भी अन्य फसलों के समान ही 
उत्पादकों द्वारा फसल के तैयार होते ही वेच दी जाती है। याँवों से किसावों द्वारा 
बैलगाड़ियो में कपास भरकर पास को मण्डियों में अ.ढृतियों को बेच दी जाती है। 
कभी-कभी 4 सान अपने ही गाँव के साहुकार या व्यापारियों को फसल तैयार होने 
से पहले ही उन्हें बेचने का संविदा ((070४०| करके अग्निम रकम ले लेते है । मद्रास, 
पंजाब व उत्तर प्रदेग में अधिकांगतः फसलें (80 प्रतिशत से 90 प्रतिणत) गाँवों में 
ही बेच दी जाती हू । मच्यप्रदेश, मदहाद्ाष्ट्र आंद राज्यों में अच्छी एवं नियन्त्रित 
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मण्डियों की सुविधा होने के कारण किसान अपनी फसलों को स्वयं मण्डियों में ले 
जाकर बेचता है । 


3. वित्त (#7०7०८)--किसान का वित्तीय सहायता गाँव के वनिये, साहू- 
कार, कपास ओटने वाले कारखानों के मालिक आदि व्यक्ति देते हैं, जो कि धन उधार 
उसी स्थिति में देते हैं जबकि माल तैयार होने के पहले ही उन्हें वेचने का सौदा किया 
जावे । सहवारी समितियाँ भी अपने सदस्यों को माल के बन्धक पर कम व्याज पर 
रुपया उधार देती है । 

4. वर्गोकरण और एरिनिर्माण (छाथ्डीागरह 300 श०९८४६४७३)--४ई के 
वर्गीकरण का आधार रेचे दो लम्बाई, सफाई व चमझ होती है । साधारणतया रुई 
को तीन भागों में वर्मीड्त किया जाता है: () लम्बे रेशे वाली (!.०)92 58/0), 
(2) मध्यम रेश वाली ()८०] 0७7६ 88] ०), (3) छःटे रद वाली (8॥07 $&7806) । 
भारतीय रुई का रेजशा छाटा होता है एवं प्रति एकड़ इसका उत्पादन भी कम होता 
है। भारत में कपास विसातों द्वारा विना साफ किये हुए मण्डियों में बेचने के कारण 
उन्हें अपनी फसलों के दाम अच्छे नहों मिल पाते । 

भारत में प्रचलित कपास की किसमें निम्नलिखित 

उमरास “महाराष्ट्र में । 

बंगाल व अमेरिकन --पंजाव, उत्तर प्रदेश, राजस्थान, मद्रास, मेसूर । 

भड़ाॉंच व घौलरा +-भुजरात । 

मालवी “मध्य प्रदेश । 

कीमिला त्रिपुरा एवं आसाम | 

भारत सरकार के कृषि विभाग के विषणन व निरोक्षण डायरेक्टोरेट (72- 
7९९०0 णी 3ि:ताह शाप शाहछल्णांणा) ने सन्‌ 962 में एक योजना 
प्रारम्भ की थी जिसके अनुसार उत्पादकों को उत्पादक स्तर पर वर्गीकरण की सुविधा 
दी है । 0 अगस्त 967 को केन्द्रीय वाणिज्य मन्त्री श्री दिनेशसिंह ने नई र₹ई 
नीति वी घोषणा की, जिसके अनुसार सरकार कृषक को उसको उपज का उचित 
पारिधमिए देने के लिये न्यूनतम क्रीमत विभिन्न श्रेणी की उत्पत्ति के लिये निर्धारित 
करती है । 

5. ग्वतायात ([क्‍7क्वा5एण700०7)--साधारणतया किसान अपने कपास को 
बैलगाडियों में भरकर मण्डियों तक ले जाते हैं। इसके अतिरिक्त खरीददार भी गाँवों 
में अपनी मोट गाडियाँ या फिराये वी मंटरगाडियाँ ले जाकर उनमें कपास सरकर 
मण्डी तद. ले जाते है । कपास के यातायात में रेलों का योगदान अधिक नहीं । जब 

की रांठ तैयार हो जाती हैं तभी रेलों का उपयोग किया जाता हैं । 

6. संग्रह !9/0322९)-- कपाप के संग्रह करते के साधन सुख्यत: थाक माडया 
में ही उपलब्ध हैं । इन थोक मण्डियों ने गोदाम मिल्तों के क्रव एजन्ट या थाक व्यापा- 


है [/ 
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रियीं द्वारा खोले जाते हैं । इन गोदामों के अलावा बैक भी इस प्रकार के गोदाम 


बनाकर रखती है जिसमें वह अपने ग्राहकों के माल को रखकर उन्हें जमा पर रुपया 
देती है । 


(3) छोहा एवं इस्पात 
(707 2800 $66) 


आज के युग को लौह-युग कहा जावे तो कोई अतिशयोक्ति नहीं होगी । 

आधुनिक औद्योगिक संरचना का मूलभूत आधार लोहा एवं इस्पात ही है । प्रकृति की 
ओर से हमारे देश में लोहा एवं इस्पात के उत्पादन के लिए समस्त आवश्यक कच्चे 
माल विपुल मात्रा में प्रदान किये गये हैं। हमारे देश एवं विदेशों की अधवश्यकता की 
पूर्ति के लिए प्रलिद्ध उद्योपपति जमशेदजी टाठा द्वारा स्थापित जमशेदपुर के लौह 
कारखाने के अतिरिक्त रूकेला, भिलाई, दुर्गायुर के विशाल कारखाने कार्यरत हैं । 
प्राचीनकाल से ही भारतवासी लोहा एवं इस्पात बनाने की कला में कुशल हैं किन्तु 
ब्रिटिश शासनकाल में यह कला प्रायः लुप्त सी हो गयी थी । वापिस अब यह उद्योग 
अपनी उन्नति की ओर अप्रसर है । 

, वर्गीकरण एवं प्रमापीकरण (09808 थ्ााएं शिशाप॑एी५50॥)--- 
साधारणतया इस्पात का वर्गीकरण उनके दाने (5707) के आधार पर किया जाता 
है। से हुए एवं अस्पष्ट दाने वाला इस्पात कमजोर एवं बड़े और उभरे हुए 
दाने का इस्पात मजबूत व अच्छा होता है । तकनीकी दृष्टिकोण से इस्पात छी किस्म 
का पता रासायनिक जाँच के द्वारा ही लगाया जा सकता है। रासायनिक गुणों 
के आधार पर लोहे को 3 श्रेणियों में विभक्त किया जा सकता है--([) $. ॥. 32, 
(2) 8. 7. 42, (3) 5. 4. 44 भारत सन्‍्कार का चातु वैज्ञानिक निरीक्षण विभाग 
लोहे को जाँच करके कद (७0), मुठायम (5०9), मध्यम ( ८०07१) आदि 
वर्गों में विभकत्र करके प्रमाणित करता है। सन्‌ 965-.66 से इस उद्योग पर भारतीय 
मानक संस्वा (पातीक्षा झ्तंक्ष तठधाएाल) की प्रमाणित चिस्हांकत योजना लागू 
कर दी गई है 

इस्पात का वर्गीकरण रासायनिक आधार के साथ ही साथ उसके उपयोग 
एवं रूपरेखा के आवाए पर मी किया जाता है। उदाहरण के लिए, ऐंगल 


 टट 


३ 2 “मम. $.. कप कं स्ट्ललय कक धरकृकर पे अाकनशुरका: हक 40० 
चादर, सार्या, #त्रग, स्टाल, स्टनलस स्टाल आए | 


सावधानी रखने को आवश्यकता नहीं हे । इनके भण्डारशह बनाते समय 


डारशड बताते समय केवल इतना 
हा ध्यात रखना चाहिए कि ग्राहकों को विभिन्न प्रकार का मार देते समय कोई कठि 


नाई । लोहे के बह्े-बड़े व्यापारी अपने 
आम-पास बबाने ह। घरों 
मदानाों में जादइ स्गृत् बा: 


2, संग्रह [७077 ४) --छोहे एवं इस्पात के भण्डारस हू बनाने में कोई 


नण्डास्गृद्र अधिकतर रेलवे साईडिंग 
भीतर भी व्यापारी अपी दुकानों के पास ही खुले 
ने। है | आज के उतने लंबे एक बात यह 
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घ्यान रखने योग्य है कि ये भण्डारगृह ऐसे स्थानों पर बनाना चाहिए जहाँ पर कि 
ठेले, ट्क आदि को आने तथा जाने में किसी प्रकार की कठिनाई न हो। लोहे एवं 
इस्पात का संग्रह करने में अधिक व्यय नहीं होता है, क्योंकि इसे सुरक्षित रखने के 
लिए कोई अलग से व्यय नहीं करना पड़ता है । 

3. वित्त-व्यवस्था (7709706)- लोहा एवं इस्पात के वितरण की व्यवस्था 
में अधिक पू जी वो आवश्यकता होती है । कारखाने वाले थोक व्यापारियों को उधार 
को सुविधा नहीं देते है । इन्हें बँंक अपने गोदामों में रखे हुए माल का 50 प्रतिशत 
से 70 प्रतिशत तक पंसा एडवान्स का देता है 

4. आन्तरिक वितरण (राशि 728770प00)--मारत सरकार की 

से लोहा एवं इस्पात के वितरण के लिए कलकत्ता में आयरन एण्ड स्टील कन्‍्टों- 

गे निधुक्ति की गई है जो कि देश के विभिन्न राज्यों में कोटे के आधार पर 
वितरित करता है। हर एक राज्य में एक स्टेट आयरन स्टील कन्‍्द्रोलर है जो कि 
राज्य के विभिन्न जिलों के लिए अपने कोटे में से कोटा निर्धारित करता है । इस 
निर्धारित कोटे को जिला पूति अधिकारी जिले के विभिन्न उपभोक्ताओं को उनकी 
आवद्यकर ताओं की जाँच करके वितरित करता है। यदि किसी व्यक्ति को निश्चित 
मात्रा से अधिक लोहे की आवश्यकता होती है तो वह राज्य आयनर स्टील कन्ट्रोलर 
से प्राथंशा करके परमिट लेकर लाइसेन्स प्राप्त व्यापारी से लोहा लेता था। यह 
वितरण पर नियन्त्रण की स्थिति 963 तक थी। उसके बाद धीरे-धीरे करके अलग- 
अलग वस्तुओं पर से नियन्त्रण इटाते गये । | मई 967 को लोहा एवं इस्पात के 
बाजार पर से नियन्त्रण हटा लिया । 

आजकल लोहा एवं इस्पात के वितरण के लिए संयुक्त संयन्त्र समिति (70 
7]000 (शाण।।66९) कार्य कर रही है। यह समिति विभिन्न कारखानों पर नियन्त्रण 
रखती है एवं निर्धारित मुल्य पर माल वेचती है । हिन्दुस्तान स्टील के बड़े-बड़े शहरों 
में अपने विक्री केन्द्र स्थापित करके व्यापारियों एवं उपभोक्ताओं को माल विवरित 
करता है । 

(4) चीनी ($प्रभ) 

हमारे देश में शक्कर का उत्पादन करने वाल राण्यों में उत्तर प्रदेश तथा 
बिहार का विशेष स्थान है । 9 वीं शताब्दी के अन्त तक. चीनी विदेशों को बहुत 
मात्रा में निर्यात की जाती थी किन्तु 20 वीं शताब्दी से आस्ट्रिया, क्‍्यूबा, जावा 
आदि देशों में चीनी के उत्पादन में वृद्धि होने के कारण हमारे इस उद्योग को काफी 
प्रभावित किया । 

चीनी उद्योग की एक विशेषता यह है कि गन्‍ने का करीब 70 प्रतिशत भाग 
गुड़ के उत्पादन में लिया जाता है। 

4. वर्गीकरण (0780॥78)--चीनी को किस्म प्रायः इसके रंग एवं दाने 
के आकार पर निर्धारित की जाती है। “इम्पीरियल काउन्सिल ऑफ एग्रीकल्चरल 
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रिचर्स एण्ड मिल ओनसे एसोसिएशन” ने चीनी के कुछ निश्चित प्रमापों को निर्धारित 
किया है। चीनी के कुछ प्रचलित ग्रेड इस प्रकार हैं-- 


&--30, 8--30, 0.30. 70-30, ४-30, ७४-30 
/--29., 8-29. (29. 70-29, ४-...29, 
&४४--30 का दाना--*->० की अपेक्षा अधिक सफेद व मोटा आता है। 


2. संग्रह (38/07॥2 )-चीनी के भण्डास्गृह में नमी बिल्कुल नहीं होनी चाहिए । 
इन भण्डारयुहों में चीनी के बोरों के नीचे लकड़ी के पटिये पर बालू रेती बिछा देते हैं। 
बारिश के मौसम में चीनी के भण्डारमृहों की अधिक्र देखभाल की आवश्यकता 
होती है । 


(3) विक्रय और बाजार रीतियाँ ($थीत8 2११ /४7६०-२१:७०४०६४) -- 
लगभग 70 प्रतिशत गुड़ उत्पादक एवं आढ़तियों के प्रतिनिधि सीधे बाजार में बैचते 
हैं। थोक वाजारों में विषणन व्यय अलग-अलग स्थानों पर अलग-अलग हिसाब से 
लिया जाता है। मद्रास में सहकारी नममतियाँ उत्पादकों से माऊ खरीदकर उप- 
भोक्ताओं को वेचती हैं। सन्‌ 936 में चीदी वाजार में अधिक प्रतियोगिता से 
होने वाली हानि के कारण "यातींझा 50257 $जञाएएक/०४ 7.0," की स्थापना की 
गई । इस सिण्डीकेट की सदस्य सिछों की चीनी स्वयं प्िण्डीकेट द्वारा कीमत का 
निर्धारण करके सामूहिक रूप से बेची जाती थी। इस प्िण्डीकेट की कार्य॑प्रणाली 
में दोप आने के कारण इसे मार्च 950 में समाप्त कर दिया। भारत जझ्ासन की 
ओर से समय-समय पर चीनी के वितरण में कई रुकावटें आने के कारण इस पर 
नियन्त्रण छगा दिया जाता है एवं वितरण की स्थिति ठीक होने पर नियन्त्रण हटा 
लिया जाता है। अब चीनी पर से सारे नियन्त्रण उठा लिये गये हैं। 


4. मुल्य (070००)--चीनी के उपभोग में निरन्तर वृद्धि, सरकार की 
अनिश्चित नीति एवं अनिश्चित उत्पादन आदि के कारण इसके मूल्यों में स्थिरता का 
अभाव रहा। कभी-कभी देश को माँग की पूति होने में कठिनाई होते हुए भी सरकार 
ने चीनी का नियत विदेशों को किया जिससे कि इसकी माँग एवं पूर्ति में भी अनिद्िचत 
असन्तुलन रहा । इसके फलस्वरूप कभी-कभी सरकारी दुकानों पर तो चीनी का भाव 
2 रुपये किलो रहा किन्तु खुले बाजार में इनका भाव 5 रु. से छेकर 6.30 रू. 
प्रति किलो रहा। मूल्यों को वियन्त्रित करने के लिये सरकार को चाहिए कि गसने के 
मूल्यों की उचित सीमा निर्धारित कर दे जिससे कि गन्ना उत्पादकों एवं मिल-मालिकों 
दोनों को प्रोत्साहन मिलेगा । 

>- यातायात (7878707&07)--चीनी को बोरों में बन्द करके मिलों 
में मण्डियों में ट्रकों द्वारा आसानी से पहुँचाया जाता है । जो क्षेत्र रेलों से जुड़े हुए 
हैं, वहाँ पर रेलों द्वारा भी पहुंचाया एवं लाया जाता है। 
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6. सरकार एवं चीनी विषणन (00ए, 870 'र्थक्षाएथाए।8 ० $ए0847)-- 
चीनी के विपणन में सरकार को ओर से सन्‌ 950 के बाद से हस्तक्षेप होना प्रारम्भ 
हुआ । 950-5! में “आंशिक स्वतन्त्र विषणन” की नीति का प्रमाव अनुकूल रहा । 
953 के बाद चीनी का विपणन इसकी माँग एवं पूति के ऊपर आधारित होने के 
कारण ठीक रहा, किन्तु [958 के बाद इसकी पूति की स्थिति बिगड़ने के कारण 
सरकार ने वितरण को पूर्णह्पेण अपने हाथ में लेकर उपभोक्ताओं को सरकारी सस्ती 
दुकानों से चीनी देने की व्यवस्था की । सन्‌ 96 में उत्पादन अधिक होने के कारण 
सितम्बर 96] में इस पर से नियन्त्रण हटा लिए । 966 में सूखे की स्थिति 
होने के कारण चीनी का उत्पादन कम रहा अतः सरकार ने चीनी मिल-मालिकों को 
अपने उत्पादन का 40 प्रतिशत खुले वाजार में वेचने की छूट देदी। इससे चीनी 
के उत्पादन को प्रोत्साहन मिला । अब चीती पर कोई नियन्त्रण नहीं है । 
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प्रशत्त 32. वित्त का विपणन के प्रत्येक रूप से सम्बन्ध है। समझाइये । 
शिाकारह ॥88 8 शैस्दापाई ता सशलए एछ००७ एणी गाधाप्थाग३. 
जिद तत6, 


अथवा 


विपणन वित्त पर एक संक्षिप्त टिप्पणी लिखिए । 
फाजाह 4 07॥ 7086 ० गक्षोरलाि।एर #[7॥7०2. 
उत्तर--वित्त प्रबन्धन विपणन प्रक्रिया की एक सहायक परन्तु महत्वपूर्ण क्रिया 
है । यह विपणन की भिन्न-भिन्न क्रियाओं, जैसे क्रय. और विक्रय को वित्तीय सहायता 
प्रदान करती है । 


व्यापारिक संस्थायें, जो क्रय-विक्रय का लेन-देन करती हैं, प्रायः स्थायी तथा 
चालू दोनों प्रकार की पूजी इस्तेमाल करती हैं । (हाँ; इनकी चालू पजी स्थायी पजी 
से अक्सर काफी ज्यादा होती है ।) इसका मुख्य कारण यह है कि इन व्यापारिक 
संस्थाओं को अपनी अधिकांश पू'जी बिक्री योग्य माल का स्टॉक रखने में और संचा- 
लन खर्चे, जेसे उधार उद्यान के खर्चे, विज्ञापन के खर्चे आदि चलाने में लगानी 
पड़ती है। औद्योगिक संस्थाओं की भाँति ही यहाँ भी चालू पूजी को मात्रा बिक्नी 


52] [विपणन वित्त 


की दर, कारोबार के पैमाने, क्रय-विक्रय की शर्तों तथा सम्पत्तियों (488०5) की 
तरलता पर निर्भर करती है । 


विपणन संस्था अपनी वित्तीय आवश्यक्ता को प्रायः तीन ख्रोतों से पूरा 
करती है--स्वामित्व प्‌ जी, बैंकों से ऋण तथा व्यापार ऋण । स्वामित्व पूजी व्यापार 
में स्वयं व्यवसायी द्वारा लगायी जाती है।यह पूजी संस्था की स्थायी सम्प- 
त्तियों की लागत और चालू पूजी की आवश्यकताओं को पूरा करने के लिए 
पर्यात होनी चाहिए। जहाँ तक शेप पूजी का प्रश्न है यह बैंकों से ऋण लेकर या 
व्यापारियों से उधार लेकर पूरी की जा सकती है। यहाँ यह स्मरणीय है कि बैंक 
ये सहायता प्रदानतः चार रूपों में देते हैं: (क) अधिविकर्ष (0ए2उशी), (ख) 
नकद साख (0४७ एा८ती); (ग) विनिमग्र पत्रों को भुनाना, तथा (घ) माल को 
बन्धक रखकर ऋण देना | 

उधार और वसूली या उधाई (एल्का था एणा०णाणा)--उधार 
आधुनिक व्यापार का जीवन है। वाकर एवं भ्रसन्न के शब्दों में, “विपणन में उधार 
उसी प्रकार प्रवाहित होता है जैसे इंजन में तेछ । यह वितरण की द्यान्‍्त अहृर्य 
चिकनाई (०77 ०७४) है । उबार के विना माल के बाजार में निकलने की गति 
अधिक शिथिल हो जाती है; उन क्षेत्रों की सीमायें छोटी हो जाती है जिनमें उन्हें 
बेचा जा सदता है, और उपभोक्ताओं को माल को पूर्ति अनिश्चित तथा अपूर्वानुमेय 
हो जाती है ।* 

उधार से व्यापार को कई लाभ होते हैं । इनमें से कुछ निम्नलिखित हैं -- 

(क) माल उधार बेचने से बिक्री मात्रा बढ़ जाती है क्‍योंकि इनके कारण 
न केवल अधिक ग्राहक माल खरीद सकते हैं वल्कि प्रति ग्राहक की खरीद भी बढ़ 
जाती है । 

(ख) इसके कारण नियमित ग्राहकों की संख्या बढ़ जाती है जिप्तसे संस्था 
को साख और ख्याति बढ़ती है | उधार सुविधा के क्वारण ग्राहक केवल उस व्यापारी 
को अपना पूरा सहयोग देते हैं । 

(ग) उधार के कारण बिक्की की मात्रा महीने मर लगभग बराबर रहती है । 
इसके अमाव में जेसे-जैसे महीने का अन्त निकट आता जाता है बिक्नी की मात्रा 
घटती जाती है । इससे व्यापार के खर्चे बढ़ जाते हैं । 

उधार बिक्री उघाई या वसूली की समस्या को जन्म देती है । उधार पैसे 
की वसूली करना एक विकेट काम है। कभी-कभी उधार वसूछ करने के चक्कर में 
व्यापारी ग्राहक और उवार दोनों को गँवा देता है। उधार पैसे समय रहते ही तुरन्त 
तथा ग्राहकों को अनावश्यक रूप से नाराज किये बिना ही वसूल कर लिए जाने 
चाहिए। अनुभव इस बात का प्रमाण है कि अधिकांश उधार तभी डूबती है जब उसे 
समय रहते ही वसूल न किया जाये। हिसाब को शीघ्र मिपटाने से बिवाद और 
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कट्ता की सम्भावना भी कम हो जाती है । अधिक उधार चढ़ जाने पर प्राय: ग्राहक 
भी आँखें चुराने लगते हैं। जिससे बिक्री पर बुरा प्रभाव पड़ता है। अधिक पैसा 
उधार में फैंस जाने पर व्यापारी को चालू पूजी की कमी अनुभव होने लगती है 
जिससे कारोबार को हानि पहुँचती है । 

उपयु क्त चर्चा को ध्यान में रखते हुए यह आवश्यक है दि ऐसे व्यापार में 
जहाँ उधार एक प्रचलित परम्परा है उधार को नियन्त्रित करने तथा उसकी वसूली के 
लिए एक पृथक विभाग उधार और वसूली विभाग बनाया जाये | इस उधार और 
वसूली विभाग को निम्न चार काये सम्पन्न करने के लिये दिये जा सच्ते है । 

. साख सीमा निर्धारित करना (78लाशंपंतर8 (7ठती $804॥08)-- 
प्रत्येक व्यक्ति अपने उधार को नियमित रूप से तथा ईमानदारी से अदा कर देगा, 
यह आवश्यक नहीं है । ग्राहक की साख स्थिति को आँकने में लिये साख-प्रवन्धक 
का काम है कि यह उसके चरित्र, क्षमता तथा पू जी के विषय में आवश्यक जानकारी 
प्रात करे और उसकी आय तथा बाजार में साख को ध्यान में रखते हुए साख-क्षमता 
निर्धारित करे । उधार केवल उसी व्यक्ति को दिया जाना चाहिये, जो चरित्रवान 
तथा साधन सम्पन्न हो, तथा जो अपने भुगतान में नियमित तथा विश्वसनीय हो । 

2. उधार की सीमा तथा इसकी ह्तें निर्धारित करना (>8शाणांग्रा8 
06 €डाशा ० ०8० 2४70 ॥5 ७75)--ग्राहक की साख के प्रति आश्वस्त हो 
जाने के उपरान्त अब यह प्रइन उठता है कि उसे क्रिस सीमा तक तथा किन णर्तों 
पर उधार पर दिया जाये। जहाँ तक उधार की सीमा का प्रइन है, यह ग्रेहक की 
वित्तीय सामथ्यें, बाजार की दशा, स्टॉक की स्थिति, प्रतियोगियों की नीति तथा 
बिक्री और लाभ की स्थिति को देखकर निर्धारित की जा सकती है । मन्दी के काल 
में, बिक्री को बनाये रखने के लिए, उधार देना आवश्यक हो जाता है, अतः व्यापारी 
को अपने नियम ढीले करने पड़ते हैं। इसी प्रकार यदि व्यापारी के पास कोई माल 
रुक जाता है तो उसको निकालने के लिए उधार का प्रलोभन व्यापारी और ग्राहक 
दोनों के हित में है। 

उधार की शर्तों में दो शर्तें महत्वपूर्ण हैं--उधार की अवधि तथा भुगतान 
की शर्ते । उधार की अवधि प्रायः बिक्री की वस्तु, व्यापार की दशा, खरीददार की 
स्थिति तथा प्रचलित व्यवहार पर निर्मर करती है। यदि वस्तु मूल्यवान हैं तथा 
स्थायी उपयोग वाली है तो उसके लिये लम्बी अवधि का उधार दिया जा सकता 
है, लेकिन नाशवान या दैनिक उपभोग की वस्तुओं के लिये उधार की अवधि प्राय: 
ग्राहक की वेतन-अवधि से अधिक नहीं होनी चाहिए। इसी प्रकार, तेज विक्की 
(078 $8&65) के दिनों में उधार की अवधि छोटी या मन्दी के दिनों में लम्बी हो 
सकती है। 

3. खातों की निगरानी (शे०्सं।ड 786 &०००००७)--उधार देने के 
बाद उसकी वसूली का प्रइन आजाता है । वलूली को प्रभावपूर्ण बनाने के लिए सबसे 
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पहली जरूरत ग्राहकों के खातों पर कड़ी नजर रखना है। इस सम्बन्ध में वसूली 
विभाग का यह कत्तव्य है कि वह ग्राहकों के खातों का समय-समय पर विश्लेषण 
करके यह देखता रहे कि कोई ग्राहक अपने भुगतान में पिछड़ा तो नहीं है और कोई 
हिसाब बहुत पुराना तो नहीं पड़ा है । खातों के विश्लेषण के समय यह विभाग एक 
तालिका बना सकता है, जिसमें उधारों को उनकी अवधि के अनुसार ! दिन से 30 
दिन तक, 3! दिन से 60 दिन तक, 6 दिन से 90 दिन तक आदि कई वर्गों में 
बाँटा जा सकता है। इससे पिछड़े हुए खातों को ढू ढ़ने में आसानी रहती है । 


4. वास्तविक वसूली ( 0०0०) (०६००० ) उन खातों का पता चल 
जाने के उपरान्त, जिनवी वसूली निर्धारित अबधि में नहीं हुई है, इस विभाग को 
उन्हें वसूल करने की व्यवस्था करनी पड़ती है । इस वसूली में अत्यन्त सावधानी और 
सतकेता की आवश्यकता पड़ती है। व्यावसाथिक संस्था न तो यह चाहती है कि 
उसका पैसा डूब जाये और न ही यह चाहती है कि वसूली के तगादों से परेशान 
ग्राहक उसका संरक्षण ही छोड़ दें । इसके लिए वसूली विभाग के अधिकारियों को 
सतक, सावधान तथा व्यवहार कुशल होना आवश्यक है। तकादा प्रारम्भ में नम्र 
तथा सौम्य होना चाहिए, लेकिन यदि ग्राहक इसकी अवहेलना कर जायें तो यह 
धीरे-धीरे अधिक कठोर तथा कटु हो सकता है। यद्यपि विभिन्‍न उंस्थाओं में इसके 
लिए भिन्न-भिन्न कार्य विधि अपनाई जा सकती है, लेकिन सभी संस्थाओं के लिए यह 
उपयोगी रहता है कि वे अपनी आवश्यकताओं के अनुसार एक नियमित कार्य-विधि 
वना लें और उसी का पालन करें। यदि तकादों से वसूली के सभी प्रयास विफल 
हो जायें तो ऐसे खाते वैधानिक कार्यवाही के लिए संस्था के वकीलों को सौंप देने 
चाहिये । 


3 विपणन एवं राज्य 
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प्रन्‍ण्त 33. रजकीय व्यापार को बढ़ती हुई लोकप्रियता के क्या कारण हें ? इसके 
लाभ व हानियाँ क्‍या हैं ? भारत के राजकीय व्यायार निगम के कार्य 
संचालन को आलोंचनात्मक समीक्षा कीजिए । 
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उत्तर-- राजकीय व्यापार का अर्थ 
(८६7४४ ० $86988 ॥780॥78) 

जब किसी व्यापार को राज्य स्वयं करता है तो उसे राजकीय व्यापार कहते 
हैं। इस प्रकार के व्यापार की यह विशेषता होती है कि वस्तुओं का क्रय-विक्रय 
व्यक्ति द्वारा न होकर सरकार द्वारा होता है और इस प्रकार के व्यापार से जो लाभ 
होता है वह किसी व्यक्ति के पास न जाकर सरकार के पास ही रहता है जो इसे 
सावेजनिक हितों पर व्यय कर देती है। 

लाभ---राजकीय व्यापार बहुत लोकप्रिय इसके विभिन्‍न लाभों के कारण हो 
रहा है जो कि निम्न हैं-- 

. लाभ का सार्वजनिक हिंत के लिए उपयोग--व्यापार करने से जो लाभ 
होता है वह राजकीय व्यापार की दशा में राज्य का ही होता है और इस लाभ का 
उपयोग राज्य सार्वजनिक छवित के लिए करता है। 


2. उपभोक्ता को राभ--राजकीय व्यापार से उपभोक्ता वर्ग को भी लाभ 
होदा है । उपभोक्ता को वस्तु उचित मूल्य पर प्राप्त हो जाती है और वह शोपण से 
बच जाता है । 


3. उत्पादक को लाभ--राजकीय व्यापार से उपभोक्ता वर्ग को भी लाभ 
होता है । व्यापारी कमजोर उत्पादकों से उनकी वस्तु सस्ते मूल्य पर खरीदने का 
प्रयत्त करते हैं परन्तु राजकीय व्यापार में सरकार उन्हें उनकी वस्तुओं का उचित 
मूल्य देती है। इस प्रकार उत्पादक भी अपनी वस्तुओं का उचित मूल्य प्राप्त कर 
लेते हैं । 
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4, वस्तुओं का न्यायपूर्ण वितरण--वे वस्तुयें, जिनकी माँग अधिक होती 
है परन्तु पूति कम, उनका व्यापार राज्य द्वारा ही किया जाना चाहिये क्‍योंकि यदि 
उस वस्तु का वितरण एक व्यक्ति के हाथ में होता है तो उसका उचित वितरण नहीं 
हो सकता है । वह व्यक्ति उस वस्तु का वितरण अपने स्वर्थे को दृष्टि में रखकर ही 
करेगा और इसका परिणाम यह होगा कि कुछ लोगों को जरूरत से अधिक, कुछ को 
जरूरत से कम और कुछ को वह वस्तु बिल्कुल ही नहीं मिल पायेगी, परन्तु यदि उस 
वस्तु का व्यापार राज्य के द्वारा होगा तो वस्तु सबको उचित मुल्य पर प्राप्त हो 
सकेगी और उसका वितरण मी न्यायपूर्ण होगा । 


>. नियोजित अर्थ-व्यवस्था के लिए आवश्यक--राजकीय व्यापार योजित 
अर्थ-व्यव स्था वाले देशों के लिए आवश्यक है। बिना राजकीय व्यापार के योजित 
अर्थ-व्यवस्था सफल नहीं हो सकती है । 


0. समाजवादी राज्य की स्थापना में सहायक--समाजवाद में सारे काम 
राज्य ही करता है इसलिये वस्तुओं के क्रय-विक्रय का कार्य भी राज्य को करना 
पड़ता है। राजकीय व्यापार समाजवादी राज्य की स्थापना को बढ़ावा देता है । 


7. भन्‍्दी से सुक्ति--राजकीय व्यापार मन्दीं के प्रभावों से भी देश की रक्षा 
करता है जैसे अर्जेन्टाइना में सरकार ने एक अन्न नियन्त्रण मण्डल” स्थापित किया 
था जिसका उद्देश्य एक नियत सीमा से अधिक कीमतें गिरने पर अनाज की खरीद 
करना था और जब कीमतों में असाधारण वृद्धि होती है तो वह सुरक्षित कोषों से 
अनाज बेचा करता था । 


8, विदेशी विनियम की कठिनाइयों के बिना आवश्यक वस्तुओं का आयात--- 
राजकीय व्यापार देश को थोक-क्रय समझौतों के द्वारा जो कि वास्तव में वस्तु 
विनिमय व्यापार समझौते हैं, विदेशी विनिमय की अनावश्यक चिन्ता किये बिना ही 
आवश्यक वस्तुओं का आयात करने में समर्थ बनाता है । 


9. स्वदेशी उत्पादकों को संरक्षण देने का सर्वोत्तत साधन--राजकीय 
व्यापार के बारे में यह कहा जाता है कि यह स्वदेशी उत्पादकों को संरक्षण देने का 
सर्वोत्तम माधन है । स्वदेशी उत्पादक न तो व्यक्तिगत रूप से इतने शक्तिशाली होते 
हें और न इतनी झक्तिणाली इकाइयों में ही अपना संगठन कर पाते हैं कि वे विदेशों 
से गला काट प्रतियोगिता का सामना कर सके | उदाहरणार्थ, भयंक्र मन्‍्दी युग में 
कीमतों के उतार-चह्मव से स्वदेशी उत्पादकों की सहायता के लिये अनेक देशों ने 
राजकीय व्यापार की तकनीक अपनाई थी। 

40, द्विपक्षीय व्यापार के लिये आवश्यक--यह्‌ भी कहा जाता है कि 
वर्तमान युग में करैन्सियों की स्वतन्त्र बहुमुखी परिवर्ततशीलत' एवं बहुपक्षीय व्यापार 
को सम्भव बनाने वाली परिश्चितियाँ विद्यमात नहीं हैं। ऐसी दा में द्विपक्षीय 
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व्यापार मी अपनाना पढ़ता है। किल्तु द्विपज्नीय व्यापार को आाविक नीति के रूप में 
अपनाना चाहिये 
अधिकतम कल्याण--राजकरीय व्यापार का एक महत्वपूर्ण लाभ यह है 

कि इससे उपभोक्ताओं, देश एवं समाज का अधिकतम कल्याण होता है। उपभोक्ताओं 
को उचित मूल्य पर अच्छी वस्लतुए प्रात हांने लगती हैं 

[2, व्यापार संतुलन पर तियंत्रग--राजकीय व्यापार की सहायता से व्यापार 
संतुलन पर प्रभावशाली नियंत्रण रखा जा सकता है तथा देनदार राष्ट्र अपनी आथिक 
स्थिति में वांछनीय परिवर्तत ला सकते हैं । 

3, ग्राकतिक साधनों का सदपयोग--राजदोीय व्यापार से प्राकृतिक सावनों 
को पंरक्षण प्राप्त होता है तथा प्राकृतिक साधनों का सद्ृपयोग होता है। 


[4, व्यायारिक सम्बन्धों से वृद्धि--विदेशी व्यापार की सहायता से विदेशी 
राष्ट्रों के साथ अच्छे व्यापारिक सम्बन्ध स्थापित किये जा सकते हैं तथा राजक्रीय 
व्यायार को संगठित क्रिया जा सकता ।'है। 

5. दुर्लभ वस्तुओं की आसान प्राप्ति--विदेशों में कम मात्रा में प्राप्त 
वस्तुओं को राजकीय व्यापार की सहायता से आसानी के साथ प्रात किया जा 
सकता है । 


6, अनैतिकता पर रोक--राजकीय व्यापार से अनेक प्रकार की अनेति- 
कताओं पर रोक लगती है। करों की चोरी, रिश्वतखोरी, सट्टेबाजी आदि अनैतिक- 
कार्यो पर रोक लगती है 

. व्यक्तिगत स्वतन्त्रता की समाप्ति--राजकीय व्यापार के कारण व्यक्ति- 
गत स्वतन्त्रता समाप्त हो जाती है क्योंकि व्यक्ति को वही वस्तु, उसी मूल्य पर और 
उसी मात्रा में खरीदनी पड़ती है, जिसे राज्य बेचता है । वह अपनी इच्छानुसार कोई 
भी वस्तु और किसी भी मात्रा में नहीं खरीद सकता है। इस प्रकार राजकीय व्या- 
पार में उसके वस्तु खरीदने की जक्ति पर नियन्त्रण लग जाता है । 

2, कार्यक्षरता का अभाव--जब कोई व्यक्ति व्यापार करता है तो वह हानि 
से डरता है और लाभ से प्रेश्ति होता है और इसलिये वह अपने व्यापार की ओर 
अधिक ध्यान-मग्त होकर काम करता है। परन्तु राजकीय व्यापार में वेतनभोगी 
कर्मचारियों से इतनी आगा नहीं की जा सकती है । लाम अं नि से कोई सम्ब- 
न्च्र नहीं होता, ये तो केवल अबने वेतन एवं वारपिक वृद्धि ओर ही देखते हू, 
जानते हैं कि लाभ अविक होने पर भी उनको निश्चित वेतन ही मिलेगा। जतः राज- 
कीय व्यापार में कार्य -ज्मता का अनाव रहता हैं। 

3. ब्ेकारी में वद्धि--जब व्यक्तिगत रूप से व्यापार किया जाता है तो 
अनेक लोगों को काम मिल जाता है परन्तु जब व्यापार स्वयं राज्य अकेला ही करता 
है तो अविकांज व्यक्ति वेकार हो जाते हूँ । 
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4. बस्तुओं का ऊंचा मूल्य--राजकीय व्यापार की स्थिति में ऊँचा मुल्य 
रहता है। इसका एक कारण तो यह है कि राज्य अकेले के द्वारा व्यापार किये जाने 
के कारण वह एकाधिकार की शक्ति प्राप्त कर लेता है। इसका कोई भी प्रतियोगी 
नहीं होता है, और दूसरी ओर राजकीय व्यापार में कार्यक्षमता का अभाव रहता है 
और इसका परिणाम यह होता है कि वस्तुओं का मुल्य ऊँचा हो जाता है जिससे 
उपभोक्ता वर्ग का शोषण होता है । 


5. विश्व समाज को आ्थिक हानि---राजकीय व्यापार, सरकार के कृत्रिम 
कार्यकलापों द्वारा कीमतों को ऊँचे स्तरों पर रखने की युक्ति बन गया है। ऊँची 
कीमतें उपभोग की घटाती हैं। घटी हुई माँग उत्पादक के पैमाने को सीमित 
(२०८४४४०) करती हैं। चुंकि बड़े पैमाने के उत्पादन की मितव्ययिताओं को 
सक्रिय होने से रोक दिया जाता है इसलिये विश्व-समाज को आ्थिक हानि उठानी 
पड़ती है। | 

6. समाज के हितों की रक्षा करने में असमर्थ--राजकीय व्यापार जिसकी 
स्थापना का उद्देश्य समाज के हितों की रक्षा करने के लिये हुआ था वास्तव में इसकी 
रक्षा करते सें सफल नहीं हुआ है | समाज के हितों की सेवा करने के वजाय यह 
आशिक उत्पीड़न का एक साधन मात्र बन गया है। 


7. स्वतन्त्र एवं बहुपक्षीय व्यापार प्रणाली के विरुद्ध-राजकीय व्यापार 
के कारण एक ऐसा व्यापारिक ढाँचा (?&7०ए०) बन जाता है जो कि स्वतन्त्र एवं 
बहुपक्षीय व्यापार प्रणाली के विरुद्ध एवं प्रतिकूल है । 

8. मिश्चित अर्थव्यवस्था के प्रतिकुल---राजकीय व्यापार पूर्ण रूप से नियंत्रित 
अर्थव्यवस्था में ही सफल हो सकता है । अतः मिश्वित अथव्यवस्था में राजकीय व्यापार 
का सफल होना असंभव है। 


9. मांग एवं पूति की शक्तियों का अभाव--राज कीय व्यापार का एक महंत्व- 
पूर्ण दोष यह भी है कि राजकीय व्यापार में वस्तुओं का मुल्य निर्धारण सांग एवं 
पति की शक्तियों के द्वारा निर्धास्ति नहीं होता है। 


0., राज्य व्यापार के अनुययुक्त--अर्थगशास्त्री राज्य को व्यापार एवं व्यवसाय 
के अनुपयुक्त मानते हैं । उनका कहना है कि राज्य में उतनी व्यापारिक सुझ-वृझ, 
लगते तथा योग्यता नहीं रहती जितनी कि एक पेशेवर व्यापारी में हं'वी चाहिये । 

, निर्बल राष्ट्रों का शोषण--राजकीय व्यापार से द्वि-पक्षीय व्यापारिक 
समझौतों को प्रोत्नाइन मिलता है जिससे विश्व अर्थव्यवस्था विभिन्न वर्गों में विभा- 
जित होकर निरबंल राष्ट्रों का शक्तिशाली राष्ट्रों के द्वारा शोषण किया जाता है। 

[2. राष्ट्र की प्रतिष्ठा को ठेस--राजकीय व्यापार में वस्तु के गुण में 
गिरावट आ जाने पर सम्पूर्ण राष्ट्र की प्रतिष्ठा को छेस पहुँचती है । 
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3. लोच का अनाव--राजक्ोब व्यापार में मांग के अनुरूप पति को 
समायोजित किया जाता है परिणामस्वरूप राजकीय व्यापार में सदैव लोच का 
अभाव पाया जाता है। 
भारत ओर राजकीय व्यापार 
(708 800 $8$46 ॥780॥78) 

भारत में राजकोय व्यापार की धारणा सर्वप्रथम द्वितीय महायुद्ध काल में 

यविक्रसित हुई । 

भारत में युद्ध के दिनों में सरकार ने अनाज की प्राप्ति तथा उसके वितरण 
वा कार्य स्वयं ही किया है । यहाँ तक कि विनियन्त्रण के पह्चात्‌ भी सम्भावित संकटों 
का सासना करने के लिये सरकार ने अन्न का संग्रह रखने का कार्य जारी रखा। यही 
नहीं, कीमतों को गिरने से रोकने के उद्देश्य से सरकार ने अनेक पदार्थों के क्रय-विक्रय 
का कार्य भी स्वयं किया। इन सब कार्यो के अतिरिक्त, सरकार कुछ विश्येप प्रकार की 
वस्तुओं के बेचने के कार्य में भी लगी रही । उदाहरणार्थ-घरेलू उद्योगों की उत्पादित 
बस्तुयें । यह कार्य सरकार ने उत्पादकों की सहायता करने के लिये और इन वस्तुओं 
के उत्पादन को प्रोत्माहन देने के लिए किया । 

विगत वर्षों में भारत में राज्य व्यापार के प्रश्न पर कई बार विचार किया 
गया है। सर्वप्रथम देशमुख समिति ने 949 में इस प्रदन की जाँच की थी। इसके 
पश्चात्‌ सन्‌ 952 में इस समिति ने राज्य व्यापार की सम्भावना की जाँच की। 
सरकार के आदेश पर करारोपण जाँच आयोग ने भी वित्तीय आधार पर राज 
वप्रापार को उपयुकताता पर विचार किया । अग्रैल सन्‌ !956 के औद्योगिक नीति 
प्रस्ताव में भारत सरकार ने यह घोषणा की कि राज्य व्यापार के कार्या को बढ़ाने 
का प्रयत्त करेगा । मई सन्‌ 956 में राज्य व्यापार निगम की स्थापता की गई। 
इसकी अधिकृत पू जी इस समय 5 करोड़ रु. है। यह पूर्णतया सरकारी संगठन है । 
और इसके कार्य निम्नलिखित हैं-- 

. निगम को सॉंपी गई वस्तुओं में राज्य व्यापार वाले तथा अन्य देशों से 
व्यापार करना । 

2. निर्यात की परम्परागत वस्तुओं के लिये नई मण्डियों की खोज करना 
और व्यापार बढ़ाने तथा उसमें विभिन्‍तता छाने के लिये उनका क्षेत्र विस्तृत 
करना । 

3. जिन वस्तुओं की पूति कम मात्रा में है, सरकार के आदेश पर उनका 
आयात करना । आंतरिक सन्तुलित वितरण के द्वारा सूल्यों को स्थिरता प्रदान 
करना । 

4. सरकार द्वारा जनेता के हित में अपनाई गई आयात-निर्यात तथा आन्त- 
रिक वितरण की विशेष व्यवस्था को कार्यान्वित करना । 
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अपने आरम्म से ही निगम ने अपनी सम्पूर्ण शक्ति से तत्कालीन व्यापार 
को बढ़ाने और उन्नत करने का प्रयत्त किया है । सन्‌ 956 से आज तक इसके 
व्यापार क्ष त्र तथा परिमाण में निरन्तर वृद्धि होती रही है। निगम ने निजी क्षेत्र 
के व्यापार में भी बहुत सहायता की है और परिणामस्वरूप देश के कुल व्यापार में 
वृद्धि हुई है । 
निगम के कार्य 

यह निगम भारतीय व्यापार को बहुमुखी बनाने तथा भारत की परम्परागत 
तथा अपरम्परागत निर्यात वस्तुओं के लिये नये बाजार खोजने का यत्न' कर रहा है | 
इसने भारत से निर्यात की जाने वाली वस्तुओं के बदले में आवश्यक पू जीगत समान 
ओर औद्योगिक कच्ची सामग्रियों के समान वितरण की भी व्यवस्था की है ताकि 
इन वस्तुओं के मुल्य उचित स्तर तक गिराये जा सकें । इन वस्तुओं में कास्टिक सोडा, 
सोडा एड, पारा, अखबारी कागज, कपूर, रंग के समान आदि हैं। आयात की मात्रा 
तथा समय इस प्रकार निश्चित किया गया है कि उपलब्धि में बार-बार बाधा न 
आने और भारत में इन वस्तुओं के अधिक परिणाम में उत्पादन के लिये अनुकूल परि- 
स्थितियाँ पैदा हों तथा बनी रहें । जिन 'वस्तुओं के निर्यात की व्यवस्था निगम ने की 
है, उनमें ये भी सम्मिलित हैं--खतिज, कच्चे पदार्थ, जूते, हस्त-शिल्प की वस्तुयें 
चाय, नमक, कहवा तथा ऊनी सामान । निगस ने पतन की सुविधाओं, खानों तथा 
परिवहन के विकास के क्षेत्र में भी एक महत्वपूर्ण भाग लिया है। भारतीय कच्चे 
लोहे का निर्यात बढ़ाने के लिए जापान तथा कुछ अन्य देशों के साथ निगम ने दीघे 
अवधि के अनुबन्धों की व्यवस्था की थी, उसके कारण खानों तथा जहाजरानी केन्द्रों 
के बीच मेल-सम्पर्क विकास में बड़ी सहायता मिली । 

जूतों, दालों, पटसन की बोरियों, नमक, चमड़े कहवे, साइकिलों, बिजली के 
पंखों, फाउन्टेनपेनों, नकली मोतियों, सिलाई की मजीनों, बिजली के यन्त्रों आदि के 
निर्यात में भी काफी वृद्धि हुई है। इस दर्ष निगम ने देश के 30 प्रमुख वस्त्र-निर्मा- 
ताओं से मिलकर भारतीय वस्त्र के लिए विदेश्ञों में वये ब।जार खोजने के लिए प्रयास 
किये । । 
सहायक संगठन--निगम के दो सहायक संगठन भी हैं--हस्तकौशल और 
हथकरघपा निर्यात विगम [स्क्षाएटा्डई द्राए॑ फिदा0]0075 फ्रं.फ़0एं5 ए०090- 
7800०॥) तथा भारतीय चलचित्र निर्यात निगम ([70ं470 शणांता शिंएप्रा85 +- 
90775 (0790:.१००)। ये निगम दस्तकारी और हथकरघा की वस्तुयें तथा भारतीय 
फिल्मों का निर्यात करते है । 

विदेशों में कार्यालय--निगन ने विदेश्षों में मी अपनी शाखायें खोली हैं ताकि 
विदेशों में भारतीय निर्यातों को द्वात्साहन दिया जा सके | उसने शैठडम, प्राग, मास्कों, 
बुडापेस्ट, पूर्वी बलिन, माट्रिय७ और नैरोबी में अपनी शाखायें खोली हैं। निगम का 
कार्य संचालय मित्र्मवितापुवंक तथा जन हित की हृष्टि से किया जाता है । 
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लघु एवं मध्यम उद्योगों की वस्तुओं के निर्यात कों प्रोत्साहतन--निगम ने 
लघु उद्योगों के लिए निर्यात सहायता की योजना (कछफणा कींपे ईण ह्रीं 
[70080765७) चलाई, जिसके अन्तर्गत लचु एवं मध्यम उद्योगों से सम्बन्धित निर्माताओं 
को व्यापक्र विषणन सेवा प्रदान की जाती है | निगम के प्रयत्नों से हमारे देश के 
लघु एवं मध्यम उद्योगों की वस्तुओं के निर्यात को प्रोत्साहन मिला है। 

राजकीय व्यापार निगम की आलोचनाओं 

राजकीय व्यापार निगम की आलोचनायें मुख्यतः इस प्रकार हैं--- 

. इस निनम द्वारा स्थायी राजनंतिक एवं आथिक विचारधाराओं का ही 
उल्लंघन नहीं होता, वरन्‌ वैयक्तिक व्यापारी के स्वतन्त्र रूप से व्यापार के संचालन 
पर भी आघात होता हैं । अतः कुछ लोगों का कहना है कि बद्धपि जनतस्त्र में 
सरकार को व्यापार पर नियन्त्रण तथा नियमन का अधिकार है किल्‍्तु वेयक्तिक 
अधिकारों में विध्न नहीं डालना चाहिये । 

2. राजकीय व्यापार निगम द्वारा क्ये गये व्यापार को हानि का प्रभाव 
जनता पर ही पड़ेगा । 

3. राजकीय व्यापार निगम का प्रवन्ध-व्यय बहुत अधिक हं'ता है! 

4, गृह उद्योगों से सम्बन्धित व्यापार अधिक लामदायक भी सिद्ध नहों 
सकेगा । 

5. वस्तुओं के उत्पादन पर निमम के प्रत्यक्ष नियमन का अभाव रहता है। 

6, यह दुलंभ कच्चा माल पर्याप्त मात्रा में प्राप्त नहीं कर सका है । 

7, राजकीय व्यापार से मूल्य पद्धति को स्वतन्त्र क्षेत्र भी नहीं मिल पाता 
है । अत: वे बदलती हुई व्यापारिक मांग और पूर्ति की सत्यता को नहीं दश्शते हैं । 

8. अन्य देशों में राजकीय व्यापार को अधिक सफलता नहीं मिली है 
रूस में वह अवश्य सफल हुआ है, लेकिन सारतवर्य में रूत की साँति अर्थव्यवस्था 
नहीं है । 

9. राष्ट्रीयकत बीमा बैंकिंग व शिपिंग सेवायें सहकारिता सहित खराब 
स्थिति में हैं। अतः वे राजकीय व्यापार निगम को सफल बनाने में योगदान प्रदान 
ते कर सकेंगी । 

0. यह संस्था एकाथिकार के दोपों से परिपूर्ण है । 

]. इसने समस्त विदेशी व्यापार को अपने हाथ में नहीं लिया है । 

2 इसने समस्त उपभोक्ताओं की चिन्ता किये बिना ही लाभ कमाने के 
प्रयत्न किये हैं । हि 

]3, निर्यातों की मात्रा इस संस्था ने उतनी नहीं बड़ाई जितनी इससे 
आशा की जाती थी। आयात की हुई वस्तुओं को भी इसने सुचःझ रूप से वितरित 
नहीं किया। 
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]4. इस सम्बन्ध में बहुत ही अनिश्चितता रहती है कि निगम भविष्य में 
किन दिशाओं में अपना कार्य बढ़ायेगा अथवा किन वस्तुओं का आयात-निर्यात 
करेगा । | 

निष्क्षं---यदि समाज के विकास एवं प्रगति के लिये सरकार को व्यापार 
हाथ में लेना आवश्यक है तो व्यक्ति विशेष अथवा वर्ग को इसमें हस्तक्षेप करने की 
आवश्यकता नहीं है । परन्तु यहाँ विचारणीय प्रश्न यह उपस्थित होता है कि सरकार. 
व्यापार का संचालन किस प्रकार करेगी । साम्यवादी देश राजकीय व्यापार के अच्छे 
उदाहरण हैं। चूंकि मारत एक साम्यवादी देश नहीं है, इसलिये रूस तथा उसके 
अनुयायी अन्य देशों में जो प्रयोग चला रहे हैं, उत सबका अनुकरण आँवें बन्द्र करके 
यहाँ नहीं हो सकता । हमारे देग के संविवान में किसी व्यक्ति के कानती व्यापौर 
करने तथा उसमें लाभान्वित होने पर प्रतिबन्ध नहीं है। सरकार से भी शिकायत 
करते की गुजाइश उम्तमें नहीं रहने दी गई है । वह मनमाने ढंग से आय-कर, लाभ, 
कर, बिक्री-कर आदि छगा ही लेती है। ऐसी स्थिति में व्यक्तियों के कानूनी व्यापार 
करके छाभ कमाने पर प्रतिबन्ध लगाने का अर्थ परोक्ष रूप से साम्यवादी नीति का 
अनुसरण करना ही हो सकता है। 

आवश्यफ नहीं कि सरवार व्यक्तियों के व्यापार करने पर तरह-तरह की 
रुकावटें डाने, वरनू यह है क्लि समाज ऊल्खाण के लिये व्यापार सम्बन्धी नीतियाँ 
निर्धारित करें । अब तऊ उपके व्यायार करने के जो अनुभव समाज को प्राप्त हुए 
हैं, अत्यन्त व टु ही रहे है । ह 
राजकीय व्यापार निगम का भविष्य 

राजकीय व्यायार एक विद्वव्यारी तथ्य है और केवछ भारत तक ही सीमित 
नहीं है। नितम ने अयता छा्यक्षेत्र बहत जिस्तेल कर लिया है और वह दिनों-दिन 
और भी विस्तृत होता जा रहा हैं। मविप्य में नी इसका विस्तार होने की सम्भावना 
है । विदेशी वितिमय के अनाव में कुछ मद्त्वयूर्ग ऊच्चे माल, पू जीगत पदार्थों अथवा 
ओद्योगिक व आशिक विकास सम्बन्धी अन्य आवश्यक्र वस्तुओं से सम्बन्धित निगम 
का उत्तरदाथित्व भविष्य में अधिकाधिक बढ़ता जायेगा और तिगम को रुपये और 
संवद्ध न समझौतों (रिएए९० जात [तए बाययाएटड्गासा) द्वारा उत्तकी उचित व्यवस्था 
करनी पड़ेगी । ही 
प्रदष 34. भारतीय साद्य निगम पर एक टिप्पणी लिडदिए । 

ऊपर 9 डीणा ॥00 09 कफए09_ (ए0फणाणात) जी वाएी3, 
उत्तर-- भारतीय खाद्य निगम 

सन्‌ (957 में अगोक मेहता सनिति ने सुन्नाव दिया था कि 00 करोड़ 
रुपये की पूजी से भारत सरकार द्वारा खाद्यान्न स्थिरीकरण संगठन स्थापित किया 
जाय। मनन्‌ !906+ में दिल्डी में जो मुख्य-मन्त्रियों का सम्मेलन हुआ था उप्तत्ते अग्ोक्त 
मेहता समिति द्वारा दी गई हूपरेदा के आधार पर एक भारतीय खाद्यान्न निगम 
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स्थापित करने का निशुचय किया गया। !7 नवम्वर !964 को भारतीय संसद में 
एक बिल प्रस्तुत किया गया जो तुरन्त पास कर दिया गया। फलत: जनवरी 965 
में खाद्यान्न की स्थापना 400 करोड़ रुपये की पृजी लगाकर दी गई । 

निगम के कार्य--निगम का उद्देश्य सबके लिये भोजन रकक्‍वा गया है । इस 
निगम के मुख्य काये हैं-- 

[, अन्न भण्डार--निमम द्वारा अन्न के यथेप्ठ भण्डार निमित किये जायेंगे 
जिससे उपभोक्‍ताओं को उचित मूल्य पर खाद्यान्न मिल सके । 

2. उचित प्रोत्साहन--वबाद्यात्त उत्ताइत में वृद्धि के लिये निगम किसानों 
को दिये जाने वाले ऋणों की गारण्टी देगा तथा कृषि उत्पादन में वृद्धि के लिए 
खाद तथा कीटाणनाशक पदार्थों का प्रवन्त्र करेंगे ! 

3. गोदाम व्यवस्था--निगम द्वारा खाद्यानों को सुरक्षित गोदामों में रखने 
की दिशा में कार्य किया जाग्रेगा । 

षि प्रबन्ध--विसम कृषि प्रबन्ध सम्बन्धी विधियों का विक्रास 
कर किसानों को उनमें प्रशिक्षण देगा ताकि किसापों की द्‌ । [सके । 

» शोध--कृषि फसलों की प्रति एकड़ उत्पादन बढ़ाने और फसलों को 
कीटाणुओं और रोगों से बचाने के लिये निगम द्वारा कृषि फसलों तथा प्रविधियों में 
शाव की जायेगी । 

0. वज्ञानिक रोतियों का प्रयोग--जेती में 
प्रयोग हो और कृषि का यन्त्रीकरण हो सके इस 
किया जायेगा । 

7. सहायक खाद्य पदार्थों का विकास--मुर्गी, मछली, माँस तथा फल, सांग, 
सब्जी अ।दि सहायक खाद्य पदार्थों के उत्पादन का विध्ास और उनके उपयोग को 
प्रोत्साहन भी निगम द्वारा दिया जायेगा । 

8. थोक तथा फुटकर मण्डियों की व्यवस्था--उपभोक्ता को उचित मूल्य पर 
खाद्यान्न मिल सके इसलिए निगम द्वारा खाद्यान्नों की थोक विक्नी तथा फूटकर वितरण 
की व्यवस्था की जायेगी । 

9, अन्य कार्य--(अ) निगम द्वारा बिस्कुट, मिठाई, आदि खाद्यान्नों से संबंधित 
उद्योगों को प्रोत्साहित किया जायेगा। 

(ब) निगम द्वारा खाद्यान्नों का उपनो। सल्तुछित करने को चेप्टा को 
जायेगी । ु 

(न) नि।म आवश्यकता पड़ने पर अपनी परिवहन व्यवस्था भी करेगा । 

संक्षेप में खाद्यात्नों की खरोद. मसप्रह, यातायात, वितरण व बिक्री का कार्य 
मुख्यतः यह निगम बरेगा तथा देद के खाद्यान्न व्यापार में अग्र स्थाद प्राप्त करने को 
दिशा में कदम उठायेगा । 
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निगम की गतिविधियाँ--यह निगम अनाज का सबसे बड़ा थोक व्यापारी है। 
सन्‌ 965 में ही दक्षिण खाद्य क्षेत्र से चावल की खरीद करके अपना कार्य आरम्भ 
कर दिया है | इसकी गतिविधियों में निरत्तर विस्तार होता जा रहा है। आजकल 
यह जम्मू-काश्मी र, नागालण्ड और महाराष्ट्र के अतिरिक्त सभी राज्यों में कार्य कर 
रहा है । पिछले तीन-चार वर्षों में खाद्य निगम ते खाद्यान्न वसूली की दिशा में काफी 
प्रगति की है। निगम खाद्यान्न वसूली प्राथमिक सहकारी समितियों, जिला-विपणन 
समितियों तथा राज्य विषणन समितियों द्वारा करता है। निगम की क्ृषि वस्तुओं की 
खरीद के अन्तर्गत अमी तक चावल, गेहूं, मोटे अनाज, दाल, मृ गफली व उसका तेल, 
गेहूं के पदार्थ, मत्ताल व बीज आदि खरीदे गये हैं । 
भारी उपजदायी किस्म कार्यक्रम को प्रोत्साहन देने के लिए चावल की कृषि 
आवश्यकतावें किसानों को उपलब्ध करने की एक अग्रिम परियोजना आंध्र, मैसूर व 
द्रास्त राज्यों में निमम द्वारा चलाई गई है। निगम ने राजकीय व्यापार निगम द्वारा 
गेह्ट को भूसी निर्यात करके विदेशी मुद्रा भी प्रास्त की है । 
अनाजों के अतिरिक्त दालें, मूंगफली का तेछ और कई अन्य पदार्थ भी यह 
खरीदने लगा है | यह सब विवायित [प्रोसेस्द्) खाद्य पदार्थो के निर्माण वितरण का 
भी काम करता है । ध्छै 
प्रइन 35. भारत में चाल निर्षात प्र रक योजनाओं को स्पष्ट कीजिए । भारत का 
निर्यात व्यायार बढ़ाने के लिए किन तरीकों को अपनाने का सुझाव 
आप देंगे ! 
एकांत (6 ए5एणा 6ट्शाएएछ 8टीशाहड तीर्वा क्षार 6409 वा 
079शकााणा वा 708, फ्रैतव 3त)ी7णार्व ग्राढ्व5पा85 ए0फ/त एच 
5022९5६ छा वाएा88578 गित:95४ 85907 779308 ? 
उत्तर-- निर्यात संवर्धन से आशय 
(९थायड णी एडछएणा शिणाणां0ा) 

- जब प्रकार निर्यात वृद्धि के लिए उद्योगों को विविव प्रकार का संरक्षण प्रदान 
करती है, तव इसे विर्भात संवर्धन की संज्ञा दी जाती है । निर्यात संवर्धन निर्यात निय- 
न्त्रण का विपरीत शब्द है अधिक निर्यात किसी देश की विकसित अर्थव्यवस्था का 
द्योतक है। संसार के विकसित एवं अर्थ-विकसित देशों की अर्थ-व्यवस्था में निर्यात 
संवर्धन का बहुत महत्व है । 

भारत के लिए निर्यात संवर्धन का महत्व 
([एणक्षाए8 णी फि59० शिणा०0ं0 0 4909) 
आज भारत की अर्थ-व्यवस्था में निर्यात का महत्व इतना बढ़ चुका है कि हम 
औद्योगिक विक्नास की दौड़ में इसको पीछे नहीं छोड़ सकते । इसका प्रमुख कारण यह 
है कि निर्यात ही हमारी बहुमुल्य विदेशी मुद्रा का आधार है, जिसके अभाव में 
औद्योगीकरण [ 0प507455७0: ) के मा में आणित बाधाएं आकर खड़ी हो 
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सकती हैं । यद्यपि हम विभिन्न औद्योगिक श्षेत्रों में स्वावलम्बी बनने का प्रयत्न कर 
रहे हैं और किन्‍्हीं क्षेत्रों में हमें सफलता भी मिली है परन्तु अभी बहुत से नये उद्योग 

रहते हैं जिनको कि देश में स्थापित + रना है और इसके लिए बहुत-सी मृल्यांकन मणीनों 
का आयात करना होगा । 

मारतवर्ष में यदि हम स्वावलम्बी अर्थ-व्यवस्था के स्वृप्नों को साकार देखना 
चाहते हैं; प्रतिकूल विदेशी व्यापार को अनुकूल बनाना चाहते हैं अधिक मात्रा में 
विदेशी विनिमय प्राप्त करना चाहते हैं तथा योजनाओं की सफलता एवं औद्योगिक 
विकास के आधार एवं गति को तींब्र बनाना चाहते है तो निर्यात संवर्धन इसके लिए 
एक सरल श्रेयस्कर उपाय है 
भारत में निर्यात संवर्धन के प्रयत्न 

स्वतन्त्रता प्राप्ति के पश्चात्‌ से ही सरकार निर्यात में वृद्धि के लिए प्रयत्न 
शील है । निर्यात वृद्धि के लिए समय-समय पर जो प्रयत्न किये गये हैं वे निम्न- 
लिखित हैं-- 

!. गोरवाला समिति की नियक्ति--जुलाई सन्‌ 949 में श्री. ए. डी. 
गोरवारा की अध्यक्षता में एक निर्यात प्रोत्साहन समिति की स्थापना की गई | इस 
समिति ने सरकारी और गैर-प्तरकारी व्यापान्कि मण्डल विदेशों को भेजने, भारत में 
विपणि अनुसन्धान की स्थापना करने, नियात प्रोत्साहा संचालन की स्थापना करने, 
आयात किये हुए कच्चे माल से निर्मित वस्तुओं पर कर लगाने तथा निर्यात कर देश 
के आ्थिक हितों की रक्षा के लिए लगाने के सुझाव दिये । 

2. निर्यात प्रोत्सलाहुत समिति ( 957 )--भारत का निर्यात बढाने हेतु 
निर्वात व्यवस्था का अध्ययन करने के लिए और उत्तमें सुधार करने के लिए उपयुक्त 
सुझाव देने के लिए फरवरी 947 में भारत सरकार ने एक निर्यात प्रोत्साहन 
समिति की स्थापना की जिसके अध्यक्ष डॉ. बी. एल. डिसोजा थे समिति ने निर्यात 
प्रोत्साहन हेतु प्रशुल्क (उप) एवं अन्य सहायता के स्वरूप साख सुविधा, निर्यात 
संगठन की कार्य-प्रगाली, व्यापारिक व्यवहारों का सरलीकरण तथा यातायात के 
विकास हेतु अनेक सिफारिशों प्रस्तुत कीं । 


3. आयात-निर्यात नीति मुदालियर समस्रिति 962-तु तीय योजना में निर्यात 
लक्ष्यों की पूर्ति के लिए मुन्नाव देने हेतु मुदालियिर समिति की नियुक्ति की गई । इस 
समिति ने आयात-निर्यात व्यापार नीति और कार्यविधि तथा निर्यात संवर्धन के प्रयत्नों 
की समीक्षा की | समिति की राय में देश में निर्यात वृद्धि के हेतु किये यये प्रयत्न 
साधारण थे, अतः निर्यात वृद्धि के लिए सहायता तथा प्रोत्साहन की ओर अधिक ठोस 
नीति अपनाने की आवश्यकता है । सीमिति ने वाषिक निर्यात योजना, [प्रत्येक उद्योग 
के लिए) बनाने का सुझाव दिया। निर्यात प्रतिज्ञाओं की पूर्ति पर जोर दिया। 
सरकार को भी चुनी हुई छूटों ((०7०४४आ४००४), कर में कमी तथा अन्य प्रकार से 
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प्रोत्साहन देना चाहिए। निर्यात संवर्धन के लिए एक संयोजन यन्त्र की स्थापना की 
जाती चाहिए। निर्यात संवर्धन निर्देशालय (॥)76९0०076 ण &एणा ?श070070०7) 
में एक ?00०५-०७! की स्थापना की जानी चाहिए। समिति की अन्य सिफारिशों 
हैं--चतुर्थ पंचवर्षीय योजना तक भारत का निर्यात व्यापार दुगुना करना, उद्योगों 
का उत्पादन व्यय बस करन”, निर्यातक उद्योगों को कच्चे माल का आयात करने 
देना एक आयात-निर्यात समता को (पिएणा-४5ए०णा डशक्षणीइथगणा #्या0) का 
निर्माण करना आदि लक्ष्य हैं । 

4. विदेशी व्यापार बोडें--विदेशी व्यापार के विकास से सम्बन्धित कार्यों में 
एकीकरण लाने तथा विदेशी विनिभय के सद॒पयोग के निमित्त भारत सरकार ने 
जुलाई 957 में विदेणी व्यापार बोर्ड की स्थापना दो । यह बोडड विदेशी व्यापार से 
सम्बन्धित नीति नि्बारित करता है तथा व्यापारिक आददों उपस्थित करता है एवं 
विभिन्न बाजारों में व्यापार वृद्धि के ढंग बताने का यत्न करता है। 


४. निर्यात प्रोत्साहन निदेशालय (भाच्लण० एणी कएफुणा शिणाए- 
(0०॥)--यहू विदेशी व्यापार बोई द्वारा बनाई हुई नीति को कार्योन्वित करता है । 
निर्यातवर्त्ताओं का पय-प्रदर्शश, आवश्यक सूचनायें एवं सहायता प्रदान करता है । 
उसका दिल्ली में मुख्य और वम्बई, कलकत्ता तथा मद्रास में क्षेत्रीय कार्यालय है | 
सन्‌ 962 में निदेशालय वा कार्य बन्द हो गया तथा अन्तरंष्ट्रीय व्यापार मंत्रालय 
(चीग्रांडप 0 पापट्याबांणाओंं 77506) ने इसे ले लिया है । 
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6. निर्यात निरीक्षण परिषद (55907 576०४0॥ ८० आाण)--भारतीय 
निर्यात निरीक्षण परिषद्‌ गे स्थापना निर्यात अधिनियम, सन्‌ 963 के अन्तगंत 
की गई। इसमें उद्योग तथा व्यापार के प्रमुख व्यक्ति और निजी तथा सरकारी क्षेत्रों 
के औद्योगिक विशेषज्ञ घामिल हैं। पर्पिद्‌ की बैठकों में किस्म नियन्त्रण (९४०७५ 
(०४0०0]) तथा जहाज चन्दन से पूर्व निरीक्षण सम्बन्धी बातचीत में भाग लेने और 
कार्यक्रमों के बारे में सलाह देने के लिए व्यापार और उद्योग के प्रमुख व्यक्ति तथा 
औद्योगिक विशेषज्ञ आमन्त्रित किये जाते हैं। परिषद्‌ का सचिवालय कलकत्ता में 
स्थापित है और इसमें प्राविधिक (7००४प्रांट॥) रूप से योग्यता प्राप्त अधिकारी हैं 
जो कि न केवल सम्बद्ध उद्योगपतियों को न केवल सलाह ही देते हैं अपितु किस्म नियंत्रण 
सम्बन्धी उपायों और माल की किस्म 3) देख-रेख तथा जाँच-पड़ताल करने के लिए 
कार्य स्थल पर भी जाते हैं। वे अधिनियम के अन्तर्गत जहाज लदान से पूर्व निरीक्षण 
कार्य करने वाली अधिकृत एजेन्सियों के काम का भी निरीक्षण करते हैं। 

7, निर्यात संवर्धन परिषद्‌ [किएणा ?070007 ए०णाल)--विभिन्‍न 
वस्तुओं के निर्यात बढ़ाने, निर्यात की सम्मावनाओं के बारे में जानकारी देने, विदेशी 
बाजारों का सर्वेक्षण करने, वस्तुओं के बेहतर और नय्रे-नये प्रयोग हुँढने के लिए 
अनुसन्धात कने, न्य.दंव) को देढी माल 3, बन (/॥ .॥ 6) हो रबी ध्या- 
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वहारिक और प्रक्तिया सम्बन्धी कठिनाइयों को हल करने के छिए निर्यात संवर्धन 
परिषदों की स्थापना वी गई है । इस समय देश में इस प्रकार की 5 परियदें हैं, जो 
अलग-अलग सूती वस्त्र, काजू, मध्ाटा, तम्बाकू, चमड़ा. रेजम, रेयन, रासायनिक 
पदार्थ के सामान, झल. इंजीनियरी का सामान आदि के निर्यात संवर्धन सम्बन्धी कार्ये 
कर रही हैं । 

8, वस्तु बोडे--चाय, को 
एवं रबर के लिए अलग-अलग बोद बनाये गये 
प्रोत्माहन परिषदों का कार्य करते है । 

9. प्रदर्शनीय निर्देशालय--यह लिर्देशालय भारतीय माल की बिक्री की 
सम्भावदराओं की खोज तथा विदेशों में उसका प्रचार करता है। निर्यात प्रोत्साहन 
परिपदों और उद्योग वाण्ज्यि संस्थाओं के साथ मिलकर सम्भावित बाजारों में प्रदर्शन 
करने एवं प्रदर्शन केन्द्र खालते हैं । 

0. राज्य व्यापर निगम (99९ प+ह 02 (००7०0४७॥07)---विदेशी' 
व्यापार में विविधता छाने, विदेशी व्यापार करने वाले व्यवसायियों को अधिक 
सहायता देते, नई-नई विपणियों की रोज करने, निर्यात में वृद्धि करने तथा इस हेतु 
सुविधायें प्रदान करने के छिए मठ 956 में एद्न राज्य व्यापार निगम की स्थापना 
हुई । नियम कुछ निर्यात संतर्बत योजवाओं को कायन्वित करता है और दूसरे देश्षों 
के साथ व्यापार भी कस्तः है । 

], निर्यधत जोडिस बीमा निगम (559०7 रिश्र5 वीउपद्ाए४ (०- 
703[00])--भारत के लिए निर्यात साख बीमा योजना के प्रइन की जाँच करने के 
लिए सन्‌ 955 में एक निर्यात साख गारण्टी समिति की नियुक्ति हुई, जिसके 
अध्यक्ष टी. सी. कपूर थे। इसवी सिफारिश पर 4 अक्टूबर 957 को एक निर्यात 
बीमा जोखिम निगस स्थापित किया गया। इसका प्रधान कार्लालय वम्बई में है । 
इसका उद्देश्य देश से बाहर माल भेजने वालों की उन सामान्य हानियों का बीमा 
करना है जो कुछ व्यापारिक और राजनेतिक कारणों से हो सकती है, जिन पर निर्या- 
तकों का कोई व नहीं होता तथा जिनका बीमा विसी गैर सरकारी फर्म द्वारा नहीं 
किया जाता | इस निगम का उद्देश्य लाभ कमाना नहीं है, केवल देश का निर्यात 
बढ़ाने में निर्यातकों की सहायता करना है | इसलिये यह निगम न हानि न लाभ (२० 
श0०ग १२० ।.058) नीति के अनुसार काम करता है । 

2, ऋण सुविधायें--सन्‌ 962 में, निर्यातकों को ऋण सुविधायें देने 
के लिए सरकार ने एक अध्ययन मण्डल नियुक्त किया था। इस मण्डल द्वारा की 
गई सिफारिशें सरकार ने मान ली हैं ओर उन्हें कार्य-रूप में छाया जा रहा है। 
मारतीय रिजव बेंक (९०४४४९ 837४ ० 709) के अधिनियमों में इस अध्ययन 
मण्डल की सिफारिशों के अनुसार संशोधन कर दिया गया है। पुनवित्त निगम 


9, जूट, हाथ के पदार्थों, कलात्मक वस्तुओं, जूट 
हैँ जो इन वस्तुओं के निर्यात हेतु 
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(९९-०९ (0700/2०॥) ने 6 माह से अधिक तथा 5 वर्ष से कम की अवधि 
तक के ऋणों को मध्यम झर्तों पर निर्यात में ऋणों के लिये पुनवित्तोय सहायता 
देने के उद्देश्य से एक योजना भी चालू की। निजी क्षेत्र के निर्माताओं को दी जाने 
वाली सुविधाएँ सीमित होंगी और पुजीगत माल («००| 80005) अथवा इंजी- 
नियरी का सामान निर्यात करने के मामले में इन्हें सामान्य रूप से अग्रसर किया 
जायेगा । अन्य प्रकार के मार के सम्बन्ध में सुविधाएँ देने के प्रशत पर तिग्रम द्वारा 
तमी विचार किया जायेगा बशतें कि विनिमय नियन्त्रण प्रारस्मिक 80 दिन की 
अवधि के दौरान की, उसकी बिक्री की आय से सहमत हो जायें । पुनवित्तीय 
सुविधायें उन बैंकों को दी जायेंगी जो विदेशी मुद्रा के लिये अधिकृत हैं अथवा निगम 
वी ओर पुनवित्त सुविधाओं के लिए योग्य ऋण पक्के सौदों के निर्यात से सम्बन्धित 
होंगे और सामान्यतयां जोखिम बीमा निगम लिमिटेड की उपयुक्त नीति के अन्तर्गत 
रखे जायेंगे । 

निर्यातकों के लिए उपलब्ध ऋण सुविधाओं को और अधिक बढ़ाने तथा 
उधार करने के प्रश्न पर एक अन्य अध्ययन मण्डल द्वारा विचार किया जा रहा है । 

3. प्रचार विभाग--यह विभाग विदेशों के भारत के प्रतिनिधियों को 
वाणिज्य विपयक नवीनतम सूचना प्रदाव करता है। 

4, वाणिज्य सूचना--कछकत्ता में सरकार ने एक वाणिज्य सूचना निददे- 
दइालय खोल रखा है जो व्यापार सम्बन्धी सभी प्रकार के आँकड़े एकत्रित करके 
उनका विश्लेषण और प्रकाशन करता है। 

5, व्यापारिक प्रतिनेधि--भारत सरकार की ओर से 45 देशों में व्यापार 
प्रतिनिधि रहते हैं जो उन देशों के लोगों की रुचि, स्वभाव, माँग आदि के विषय 
में देशी निर्यातकों को आवश्यक जानकारी देते हैं । 

6, सीमान्त शुल्क तथा उत्दादत की छुट--भा रतीय निर्यातकों को विदेशी 
प्रतियोगिता का सामना करने के निमित्त लगभग 80 वस्तुओं पर सीमा शुल्क से 
छूट देने के सम्बन्ध में नियम बनाये गये हैं ! 

7, विशिष्ट निर्यात कार्य के लिए पुरस्कार--विशिष्ट निर्यात कार्य के 
लिए 28 नवम्बर 969 को एक समारोह में 9 प्रतिष्ठानों को पुरस्कार दिये गये 
और ४53 को योग्यता प्रमाण-पत्र | 

8, निर्यात नियन्त्रण एवं कर हटाना--निर्यात को प्रोत्साहन देने के लिए 
समय-प्तमय पर निर्यात कर हुटाये गये हैं अथवा उनमें कमी की गई है। निर्यात 
को जाने वाली वस्तुओं के लिए कच्चे माल के आयात की आज्ञा और लाइसेंस दिये 
जाते हैं । 

9. गुण नियन्त्रम--अपनी वस्तुओं की देश में तथा विदेशों में बिक्री 
बढ़ाने के लिए जहाज पर माल लरूदान होने के पूवे उसका निरीक्षण किया जाता है 
ताकि माल नमूने के अनुसार हों । 
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20, अधिक निर्यात पर विशेष सविशा-इस वर्य केल्रीव सरकार ने 
घोषित किया है कि पिछने वर्ष जिद कारदादों ने अबने उत्पादन ह7 0 प्रति 
या उससे अधिक का नियत किया उन्हें अपती आवध्य क्षताए दूरी करने के लिए अपने 
पसन्द के देजों से कच्चा माल मेंगाने वी सुविधा दी जावेगी । 

2[, परिवहन सुविधाये--तनिय्रविक वस्तुओं के सम्बन्ध में नेठ से पन्नों 
तक ले जाने के लिए प्रायमिक्रता दी जाती है तथा नाड़े में न्विट भी दिया 
है । निर्यातकों को विदेश भेजे जाते वाले माल के लिए जहाजी स्थाद दिलात के लिए 
भारत सरकार ने एक विशेष अधिकारी की नियुक्ति की है । 

22, निर्यात सदन--निर्यात व्यापार में विशिष्टीकरण का 
लिए सुप्रसिद्ध व्यावसायिक फर्मों को निर्यात सदनों के रूप में मान्यता देते 
में सरकार ने एक योजना बनाई है। इन निर्यात सदनों को निर्यात व्यावार 
में कुछ विशेष सुविधाएं दी जाती हैं । 

23, विपणन विक्रास निधि (87४68 [032एड09737 #एग््व) -- 
भारत सरकार ने जुलाई 963 में विपणन विक्रास निधि का गठन छिया है रो 
भारतीय उत्पादकों तथा वस्तुओं के लिए विदेशी बाजारों का विकान करने की 
योजनाओं को वित्तीय सहायता देती है। 

24. पंकिंग संस्थान---उपयु क्त पैकिंग के बिता कोई भी निर्माण विधि पूरी 
नहीं होती और वस्तुओं की बिक्री भी भली प्रकार नहीं होती इस्नलिए निर्यात 
सम्बद्ध न की किसी भी योजना में उपयुक्त पेकिंग के लिए महत्वपूर्ण स्थान रहता है । 
इस तथ्य को ध्यान में रखते हुए पेकिग संस्थान स्थापित किया गया है । 

25. कच्चे माल, पुर्जों, उपकरणों एवं मशीनों के आयात में रियायत--जों 
उद्योग अपना माल निर्यात करते हैं उन्हें सरकार ने आवश्यक कच्चे माल, मशीन, 
पुर्जे, उपकरण आदि सामान के आयात की विशेष सुविधा प्रदान की है । 

206. अग्रिम लापसेन्स देते की सुविधा---कुछ दशाओं में सरकार ने निर्यात 
उद्योगों को अग्निम लायसेन्स देने क्री नीति भी अपनाई है ताकि वे अपने निर्यात 
सम्बन्धी बचनों को पुरा करने के लिए आवश्यक सामग्री खरीद सकें । 

27. देश में उपलब्ध कच्चे माल की रियायती दर पर पूर्ति--निर्यातक इका- 
इयों को कुछ देशी कच्चे माल (जैसे कच्चा छोहा, इस्पात, टीन की चहर आदि) की 
रियायत दर पर पूति करने में विशेष प्राथमिकता दी जाती है । 


28. निर्यात अधिनियम का पारित होना--निर्यात (किस्म नियन्त्रण तथा 
निरीक्षण) अधिनियम 963 के पारित हो जाने से अब निर्यात किये जाने वाले 
माल पर अनिवाये किस्म नियन्त्रण तथा लदान के पूर्व निरीक्षण लागू कर दिया गया 
है । वस्तुओं के मानक, प्रमाणीकरण तथा ट्रेड मार्क सम्बन्धी योजना भी छाग की गई 
है। किस्म नियन्त्रण के लिये परीक्षण गृह तथा प्रयोगशालाएँ भी खोली गई हैं। 
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29, झुपये का अमुल्यन--निर्यात संवद्ध न को प्रोत्साहन देने की दिशा में 
भारतीय रुपये का जून 966 में अवमृल्यत किया गया जिसके परिणाम हमारे अनुकूछ 
रहे हैं तथा निर्यात में वृद्धि हुई है । 

30, नवीन औद्योगिक लाइसेंस नोति--जनता सरकार द्वारा घोषित नई 
औद्योगिक नीति के अन्तर्गत निर्यातक इकाइयों को कच्चे माह के आयात तथा औद्यो- 
गिक विस्तार की योजनाओं को लागू करने में विशेष रियायतें प्रदान की गई हैं । 


3!, व्यापारिक समझोते एवं अनुबन्ध--निर्यात प्रक्रिया को बढ़ाने के लिये 
सरकार ने अनेक देशों से व्यापारिक समझौते कर रखे हैं और उन समझौतों के अनुसार 
दो देशों के मध्य व्यापारिक व आथिक सहयोग, संयुक्त उपक्रमों की स्थापना, परस्पर 
औद्योगिक विकास, तकनीकी सहयोग, प्रशुल्क सम्बन्धी शर्तें, संयुक्त जहाजी मार्गों की 
स्थापना, परिवर्तंनीय मुद्रा के रूप में भुगतान, प्रचार एवं प्रसार के कार्य आपस के 
सहयोग से सम्पन्न किये जाते हैं। 

32. व्यापार विकास प्राधिकरण की स्थापना-देश में स्थापित मध्यम व 
छोटे आकार के उद्योगों की निर्यात क्षमता की वृद्धि करने एवं संगठित करने के मूल 
लक्ष्य को लेकर सरकार ने एक व्यापार विकास प्राधिकरण की स्थापना की है । 

33, सूचना केन्द्र की स्थापना--भारत सरकार ने भी ब्रिठिश ट्रेड इनफॉर- 
भेद्यन सेन्टर की भाँति निर्यातकों की सहायता के लिए एक सूचना केन्द्र को स्थापना 
की है जो निर्यातकों को निर्यात की गई वस्तुओं के मुल्य विदेशी सरकार की नीति 
आदि के बारे में सही-सही जानकारी प्रदान करता है। 

34. वित्तीय संस्थाओं की स्थापना--सरकार ने तिर्यात संवद्ध न के लिये 
निर्यातक संस्थाओं को वित्तीय सहायता प्रदान करने के उद्देश्य से अनेक विशिष्ट 
वित्तीय संस्थाओं की स्थापना की है। 
निर्यात वृद्धि के सुझाव 

निर्यात की गति को तीब्र बनाने के लिए निम्नलिखित सुझाव हैं--- 

!, निर्यात व्यापार से प्राप्त आय-कर पर से छठ--वर्तमाव समय में केवल 
विदेशी कम्पनियों को छोड़कर, जो भारत में लाभांश नहीं बाँटती हैं उन सब कर- 
दाताओं को निर्यात व्यापार से प्रात्त आब-कर व अधिक कर के /0 भाग की छूट 
दी जाती है । यदि करदाता निर्माता है और वस्तु का निर्यात 28 फरवरी 963 
के बाद करता है तो उसे ऐसे निर्यात से मिली हुई विक्रय राशि के 2% पर आय 
कर व अधिक कर की औसत दर से छूट दी जाती है। इम छूट की मात्रा को 
बढ़ाया जाये । 

2. निर्यात की जाने वाली वस्तुओं पर बिक्री कर समास्त कर दिये जायें । 


3. निर्यात विकास कोष (छफुणा 96ए७०फणथा एएा०) का प्रबन्ध 
किया जाये । 
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4, निर्यात की जाने वाछी वस्तुओं के भाड़े में कमी की जाये । 

5. निर्वात होते वाली वस्तुओं की किस्म में सुधार किया जाये एवं उत्ताद 
लागत (0०४ ०£ ?70009०70०॥) कम की जाये । 

6. अधिक निर्यात बढ़ाने के छिए अधिक उत्तादन तथा अधिक उत्पादन के 
लिए क्वपि एवं उद्योगों में उचित समन्वय स्थापित किया जाता चाहिए । 

7. पूजीगत माल का नियत बढ़ाते के लिए पर्यात साथ सुविधाएं उप- 
लब्ध की जानी चाहिए । 

8, निर्यात वृद्धि के लिए केन्द्र तवा भिन्न-निन्न प्रान्तीय सरकारों द्वारा 
स्थापित विभागों में उचित एवं प्रभावपूर्ण सहयोग स्थापित किये जायें । 

9. विदेशों में औद्योगिक प्रदर्शनियाँ और व्यापारिक मेले रूगाये जायें। 

0. निर्यात गृहों और जन्वर्राप्ट्रीय व्यापार केन्द्रों की स्थःयनरा में सहादता 
दी जायें । 

, भारतीय व्यापारी ईमावदारी से निर्यात व्यापार करें । 

2., बिक्री एवं उत्पददन करने वाली इकाइयों में एकता एवं सहयोग 
प्रोत्ताहित किया जाये। 

3, सरकार तथा उद्योगों में निकट सम्पर्क स्थापित किया जाये । 

4., उद्योगों के प्रबन्ध में सुधार किया जाये । 

5. अन्तर्राष्ट्रीय मेलों एवं प्रदर्शनियों में भाग लेकर वस्तुओं का प्रचार 
किया जाये । 

6, पत्तनों का सुधार एवं अभिनवीकरण किया जाये । 

7., बाजारों का विस्तार एवं ग्राहकों की रुचि एवं माँग को ध्यान में रख- 
कर वस्तुओं का उत्पादन किया जाये। 

88, केवल पूजीगत माल के आयात को प्रोत्साहन दिया जाये जिससे 
ओद्योगिक विकास के आधार एवं गति में वृद्धि हो । 

9, निर्यात बेंक को स्थापता-केन्द्रीय सरकार ने निर्यात बैंक की स्थापना 
की है जिससे कि निर्यात के लिए बड़े पैमाने पर ऋण सुविधायें प्रात्त हो जायेंगी और 
छोटे उद्योग भी निर्यात के प्रति अधिक उत्साहित हो जायेंगे । 

निर्यात प्रोत्साहव की कठिनाइयाँ 
(72768 07 एचफुणा ए7०770007) 


जेसा कि ऊपर स्पष्ट किया जा चुका है कि निर्यात संवर्दधेत के लिए समय- 
समय पर अनेक उपाय किये गये हैं, इनके उपरान्त भी निर्यातों में आशाजनक वृद्धि 
नहीं हो पायी है । कुल निर्यातों में परम्परागत वस्तुओं (पाबत0्फवां ("00॥000- 
0॥025) का भाग अब भी 70 प्रतिशत से अधिक है । हमारे कुल निर्यात 9/ 4-65 
में 87 करोड़ (अवमूल्यन के पश्चात्‌ की दर पर 287 करोड़ रुपये) के थे, और 
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इसके बाद के वर्षों में हम इससे भी नीचे गिर गये । 4968-69 में कुछ वृद्धि के 
अनुमान लगाये गये हैं, परन्तु यह वृद्धि नहीं के बराबर है। वास्तविकता यह है कि 
निर्यात संवद्ध न में हमारे समक्ष कुछ व्यावहारिक कठिनाइयाँ हैं जिनमें से प्रमुख निम्त- 
लिखित हैं-- 

, देश में ही मूल्य स्तर ऊँचा होने के कारण उत्पादकों को घरेलू बाजार 
अधिक आकषंक प्रतीत होता है, और वे निर्यात करने के लिए अधिक उत्सुक नहीं हो 
पाते । 

2. निर्यात उद्योगों की उत्पादन लागत ऊँची है तथा माल की किस्म 
(९००॥४५) भी अधिक अच्छी नहीं है । 

3. भारत को विदेशी बाजारों में अपने प्रमुख परम्परागत निर्यातों (चाय, 
सूती कपड़ा व जूट के सामान) के लिए प्रतिस्पर्धा का सामना करना पड़ रहा है। 
हमारे निर्यातों के लिए विश्व के बाजारों में माँग अनिश्चित व अस्थिर हो गई है । 

4. विकसित देशों का रुख सहयोगपर्ण नहीं है। उनके द्वारा अपनाई गई 
प्रतिबन्धात्मक्म आयात नीति अल्पविकसित देशों के निर्यात संवद्धन में बाधक है । 
विद्व के बढ़ते हुए निर्यात व्यापार में विकसित देश का भाग बढ़ता गया है, जबकि 
विकासशील देझ्यों का भाग निरन्तर रूप से कम हुआ है । 

5. औद्योगीकरण की गति भी धीमी रही है और उद्योगों की निर्यात क्षमता 
सीमित रही है । 

6. आयात प्रतिस्थापत की ओर अधिक ध्यान दिया गया है, क्योंकि हम 
यह सोचते रहे हैं कि केवल आयात प्रतिस्थापन से ही हम अपना भुगतान ठीक कर 
लेंगे । 

7. निर्यात की वस्तुओं में विविधता लाने में बहुत कम प्रगति हो पायी है। 
उपयुक्त कठिनाइयों के कारण ही हमारे निर्यात सन्‍्तोषजनक ढंग से नहीं बढ़ पाये हैं । 


विपणन चातुर्ये 
[4 े 


(55 ६धाए४७ एशाधह्ा[ 5६४८८) 





प्रदन 30. विपणन चातुर्य पर एक टिप्पणी लिखिये । 
 ए8 3 006 07॥ 3 सार 4 प6 5670९8, 


उत्तर-- विपणन चात्‌र्य 
(%शथि+फटा।ड 76267८८) 

विपणन कसी भी देश की औद्योगिक्त एवं व्यावसाथिक प्रक्रिया में एक 
महत्वपूर्ण स्थान रखता है। भारत में जहां पर कि राष्ट्रीय आय का 50% से भी 
अधिक भाग कृपि से प्राप्त होता है, विपणन का महत्वपूर्ण स्थान है। वास्तव में 
देश में उत्पांदन वृद्धि होने के साथ ही साथ विपणन की ओर ध्यान दिया जाना भी 
आवश्यक है। प्रत्येज् दे में एक “केन्द्रीय विषणन संगठन (एथाएथं ैदा०ताह 
(अ80758707) की स्थापना की जानी चाहिये । 

विपणन विभाग के कत्त व्य या कार्य 

देश में स्थायथित विपणन विभाग के अनेकों महत्वपूर्ण उत्तरदायित्व एवं 
बत्त व्य होते हैं । विषणन विभाग के कुछ प्रमुख कत्त व्य या कार्य निम्नलिखित हैं। 

!, बाजार का वक्तास एवं नवीन विपणन पद्धतियों की छोज--विपणन 
विभाग का यह एक प्रमुच एवं सबसे महत्वपूर्ण कार्य है। प्रत्येक्त विषणन विभाग 
सम्बन्धित वस्तुओं के वाजार का विकास करता है और विपणन की नवीन-नवीन 
पद्धतियों की खोज करता है । इससे देश की विपणन व्यवस्था का विकास ह्वाता है । 

2. अनुसंधान द्वारा प्लोत्साहन--5र्त मात विपणन व्यवस्था को अनुसंधान, 
खोज एवं प्रयाग के द्वारा प्रोत्साहन प्रदान करना विपगन विभाग का एक महत्वपूर्ण 
कत्त व्य है जिसे प्रत्येक्त विमाग को पूरा करना चाहिगे । 

3. उत्पादन वृद्धि के लिये सरकार को परामर्श--देश की भाती आवश्यक- 
ताओं का अनूमान रूग्रा कर सरकार को उत्पादन वृद्धि के लिये परामश देना विपणन 
विभाग का एक महत्वपूर्ण कत्त व्य है। 

+५. वियणन सेवाओं की कार्यक्षमता में वृद्धि करता--स्वं की सेवाओं की 
वाय-अमता में वृद्धि करता अर्थात्‌ अपने सेवा क्षेत्र वक्राय-दक्षेत्र में विशाल पैमाने पर 
वृद्ध करता भी देश के विपणन विभाग का एक कार्य है । 


अकन्‍्म है 
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>. संग्रह सुविधाओं का अध्ययत--देश में उपलब्ध संग्रह एवं भण्डारमहों 
का अध्ययन करना भण्डारनृहों का विकास करना, संग्रहण की अधिकाधिक सुविधाएँ 
देशवासियों को उपलब्ध कराना विपणन विभाग का एक आवश्यक कार्य है। 

0. कृषि उत्पादन के सम्बन्ध में बाहरी माँग का अध्ययन करना--कृषि 
उत्पादन से सम्बन्धित आंतरिक माँग के साथ-साथ बाहरी माँग का समय-समय पर 
अध्ययन करना भी विपणन विभाग का उत्तरदायित्व है। 


7. स्वुनतस सुल्य तीति से सम्बन्धित परासर्द देना तथा रिजवें स्टॉक का 
लिर्माग करता--न्यूनतम मूल्य नीति से सम्बन्धित उचित परामर्श सरकार को देता, 
रिजवे स्टॉक का निर्माण करना भी इस विभाग का ही कार्य है। 

8. कमृधथारियों को प्रशिक्षण---इस विभाग का एक कार्य विपणन से सम्बन्धित 
कर्मचारियों को प्रशिक्षण प्रदान करना भी है। 

9. नई-तई विपणन पद्धतियों की छोज--विपणन के क्षेत्र में विपणन की 
नई-नई पद्धतियों की खोज, करना तथा इस क्षेत्र में निरन्तर अनुसन्धान एवं प्रयोग 
करना भी विपणन विभाग का ही कार्य है। 

0 क्रथ-विक्रम की सहकारी संस्थाओं की स्थापता--क्रय-विक्रय को 
अधिकाधिक सहकारी बनाना व सहकारी क्रय-विक्रय संस्थाओं की स्थापना करना 
आदि । 

]. ग्रडिग की व्यवस्था करतना--विपणन विभाग में अनेक प्रकार को 
सामग्री होती है, प्रत्येक सामग्री को एक निश्चित ग्रेड अथवा श्रेणी देने की व्यवस्था 
करना भी इस विभाग का एक प्रमुख कार्य है। 

2, सुचताओं का एकत्रीकरण व प्रसारण--विपणन से सम्बन्धित महत्व- 
पूर्ण सूचनाओं को एकत्र करके उतका प्रसारण करता भी विपणन विभाग का एक 

मह॒त्यूणं कार्य है । 


नियमित या नियन्तद्रित मण्डियाँ 
(पि55छ9/&5&0 [४७८ ६ा5) 
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प्रन्‍्ष 37, नियमित था नियंत्रित मण्डियपों पर एक टिप्पणी लिखिये | 
एछप्रा8 3 ॥086 00 *रिट्टपरी66 3 7525,? 


उत्तर-. नियमित या नियन्त्रित मण्डियाँ 
(१६४पॉ४८९ (97६०५) 


देश को माडपों में प्रचलित वितिन्‍्त करीतियों को दर करने की हृप्टि से 
नियन्ध्रित मण्डियों की स्थापना एक प्रभावकरारी कदम है। 'नियन्त्रित मण्डी' से 
आशय एक ऐसे बाजार से है, जिसका संगठन और क्यविधि स्थानीय निकायों या 
सरकारी सन्नियमों के अधीन बनाये गये निपर्मों तथ्य उपनियमों द्वारा नियमित 
होता है। इस प्रकार दो मण्डी में एक समिति बताई जाती है, जिसमें व्यापारियों, 
क्रपकों, नगरपालिका तथा सर+र के प्रतिनिधि होते हैं। मण्डी में सभी व्यापारियों 
और दलालों को समि के लाइसेन्स लेना पड़ता है। समित्ति द्वारा बाजार में कटौती 
दी दरें, तौल की बिधि, भुगतान व्यवस्था, कार्य के घण्टे जादि निद्चित किये जाते 
है । किसानों के ठहस्ने तथा माल के संग्रह के लिये भी उचित व्यवस्था की 
जाती है । 

भारत में केरल, वायालण्ड, असम, मेघालय, और जम्मू-फाश्मीर को छोड़कर 
सेप राज्यों तथा केन्द्रभासित क्षेत्रों में मण्डियों का नियमन करने के लिये अधिनियम 
पारित किये चा चुके हैं। सन्‌ 974 के अन्त में भारत में नियन्त्रित मण्डियों की 
संख्या 3 06 थी । (एल्शावो ॥8०-०३६४३ ० फैशिास्टयाह 70 [0306007) 
द्वारा इन मण्डियों में विविधि प्रकार की सुविधाओं को विकसित करने के लिये 
आथिक सहायता भी दी जाती है। 
नियन्त्रित मण्डियों से लाभ 

4, वियगन व्यय, जैसे 

। 


गल 


वमीशन व अन्य उचित कटौतियाँ काटी जाती 
दा, नमूवा आदि पर रोक लगाई जाती है । 


2. मण्डी में झप्म करने वाले आइतिया और व्यापारी आदि को लाइसेन्स 


3, प्रमाणित तौल, बाँट, काँटे आदि प्रयोग में लाये जाते हैं । 
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4, मण्डी से सम्बन्धित उचित सूचनाएं मिल जाती हैं । 

5. मण्डी में बिक्री खुले रूप से या खुले अनुबन्ध द्वारा होती 

6. मण्डी में तात्कालिक सु पुर्देगी होने पर उसका भुगतान तुरन्त नकद धन 
के रूप में होता है | 

7. उत्पादक को मण्डी के प्रबन्ध में भाग लेने का अधिकार होता है और 
अपने सुझाव भी दे सकता है । 

8. अनेक सुविधाएँ जेसे---जल, बेलगाड़ियों के रखने का स्थान, कैन्टीन 
और विश्वामग्रहादि भी उपलब्ध हैं। 

भारत में नियसित बाजार--भारत में सर्वप्रथम सन्‌ 897 में बाजारों का 
नियमत किया गया जबकि बिहार में कपास एवं खाद्यान्‍्त बाजार अधिनियम पास 
करके इनके विपणन सम्बन्धी दोषों को दूर करने के प्रयास किये गये । इन अधिनियमों 
द्वारा बाजारों को सूचता देना तथा उनका समिति द्वारा नियंत्रण रखा जाना आवश्यक 
कर दिया गया । बाजारों के नियमन के सम्बन्ध में द्वितीय प्रयास सन्‌ 927 में बम्बई 
में किया गया, इस प्रयास में बमस्बई कपास बाजार अधिनियम पारित किया गया, इस 
अधिनियम के द्वारा सरकार ने बाजार के प्रवन्ध के लिये समिति का निर्माण करने 
के अधिकार अपने पास सुरक्षित कर लिये | सन्‌ [937 में 897 के अधिनियम में 
तथा 939 में 927 के अधिनियम को संशोधित किया गया। द्वितीय महायुद्ध के 
समय तक नियमित बाजारों की संख्या बहुत ही कम थी लेकित इसके बाद नियमित 
बाजारों की संख्या में तेजी के त्ताथ वृद्धि हुई। 

नियमित बाजारों को अधिक कार्य कुझछ बनाने हेतु सुझाव 

. अधिनियमों का अधिक सर्तेकता के साथ उपयोग किया जाय । 

2. बावार समिति द्वारा समिति के अध्यक्ष को निकालने वा अधिआर नहीं 
होना चाहिये । 

3. कृषि उपज की बिक्री बाजार में ही की जानी चाहिये । 

#. अधिनियम का उपयोग समस्त महत्वपूर्ण वस्तुओं के हित में किया 
जाना चाहिये । 

5. उत्तादकों को बाजार समिति में विशिष्ट स्थान दिया जाना चाड़िये। 

6. प्रत्येक राज्य में उक्त सरकारी विभाग की स्थापना की जानी चाहिये 


जा र््फ 


जिसका मुख्य कार्य राज्य में नियमित बाजारों की स्थापना करना हो। 


7. बाजार समिति के अध्यक्ष पद प्र ऐसे व्यक्ति की नियुक्ति को जाती 
चाहिये जो तकनती ॥ ज्ञान से परियूर्ण हो । 





हे 6 विपणन प्रतन्ध 
| (४४७१४ ६।४७ ज5०७०७5६/७५६टाधा) 





प्रहन 338. विपणन प्रबन्ध को परिभाषा दीजिए तथा भाततोघ अर्जव्यवरथा में उसका 
महत्व समझाइये | 
ए6४॥0 3 58 5055-67 धयाएं 3५ एजाा। ॥5 0:9ज]4708 
॥ बताओ £०000.5६ 
अथवा 
विनत-किन कारणों के आधार पर शह विश्वास किया जा सकता है कि 
भारत में भविष्य में व्िरणव का अिफ्रदिंत महत्व होगा ? 


तक 
लत 


७3६ 05005. 8 वीशा3 एि उरव्जाड गिल शाद्ाऊशाए हु |! 


[809 पक! छह पी वाटाल 2 ४००7 छाए8 वे पीट िापाट न 


उच्तदर-- विशणन प्रबन्ध हो शाएय (४९ 02 ०0 चिफिटातए)ए जेतिाद 
शा )-- पगन-प्रबन्ध एढ्द दो दाजदों से मिलप्रर बना 655 विपश्तल और दूसरा 
प्रबन्ध । अतः प्रवन्ध का अर्थ जानते के पूर्व दोनों शब्दों का अर्थ मालम करता 
आवश्यक है । 


# +4६ 


विपणन एक आिक प्रक्रिया है जिसके द्वारा वस्तुओं और सेवाओं का विच- 
मय किया जाता है तथा उनका खुद्रा में हल्दाॉग्न किया जाता है। दूपरे डब्गें में 


विपणन से आशय उत्पददक से ले 


रखिा हक अटल सा 4 ] ह्ठ व्न्‍न्‍्कभ, कक. ॥०० दि ये है 3 पहिरमंन्कीज-क कई उ हुए (हज आधा ३ 
लत होती हैं । 3 कन हवा ऊो और सेल के अदुसार, विपमन 
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78] [विपणन प्रबन्ध 


इसका आशय उस क्रिया या उन क्रियाओं से है जो एक विशेष उद्देश्य से निरंशित 
होती हैं, वह उद्देश्य है वस्तुओं को उत्पादन बिन्दु से अन्तिम उपभोग बिन्दु तक 
हस्तान्तरित करना ।' इस प्रकार विपणन में वे क्रियायें सम्मिलित होती हैं जो स्थान, 
समय व अधिकार उपयोगिताओं से मिली हुई हैं । 


प्रबन्ध से आशय निर्धारित उद्देश्यों की पूर्ति के लिए अन्य व्यक्तियों के प्रयत्तों 
का समन्वय करना है। स्टेनले वेन्स के अनुसार, “प्रवन्च केवल निर्णय करने तथा 
मानव की क्रियाओं पर नियन्त्रण करने की विधि है ताकि नियत लक्ष्यों की प्राप्ति हो 
जावे ।” आर. सी. डेविस के अनुसार, “प्रबन्ध कर्मचारी नेतृत्व वा कार्य है। वह 
मुख्यतः: एक मानवीय क्रिया है । यह काने के नियोजन, संगठन तथा सामूहिक उद्देश्यों 
वी पूर्ति के लिए अन्य व्यक्तियों का नियन्त्रण व रने से सम्बन्धित है ।” ! सरल दाब्दों 
में प्रबन्ध से आणय किसी व्याक्त समह के प्रयासों का इम तरह नियोजन, संगठन, 
संचालन, निग्रन्नण, निर्देशन एवं नेतृत्व से है जिससे सामूहिक उद्देश्यों की पूर्ति 
हो सक्रे । 


ह। 


विपगव और प्रवन्ध! इन दोनों शब्दों का अर्थ समम लेने के बाद विपणन 
प्रबन्ध की परिभाषा कःना सरल हो जाता है। सरल शब्दों में विपणन प्रबन्ध का 
वह भाग है जो विपणन कार्य को करता है। 


न] 


डॉ. रस्तम एम. डावर के शब्दों में, विपणन प्रबन्ध का आशय उपभोक्ता 
आवश्यकताओं दा पत्रा लगाने, इन्हें उत्पादनों या सेवाओं में परिदत बरतने और फि 
वस्तु या सेवा वा अन्तिम उपभोक्ता या प्रयोक्ता तय प& चने की क्रिया से है ताकि 
ग्राहकों के विशिष्ट वर्गों की जावश्यक्ृतःओं को इस प्रकार सनन्‍्तुप्ट 4िया जा सके कि 
संगठन के प्रसाधनों का अनुकुलतम प्रयोग होकर उत्ते समुचित लाभ भी हो ।”£ इस 
परिभाषा के अनुधार विपगन प्रवन्ध एक उपभोक्ता उन्दुख वितरण प्रक्षिया है जिसका 
मुख्य उद्देश्य ताम कमाते हुए उपलब्ध प्रसाधनों का अनुकूलतम उपयोग करना है | 


डिफ एवं स्टिल के शब्यों में, “विपणत प्रचन्ध ामान्य प्रवत्थ की वह शाखा 
है जों कि बिग सम्बरन्या छक्ष्ता की नाल के लए साहरय फ्रियाक्नल पा के संचालन 
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से सम्बन्ध रखती है ।4 इस परिभापा के अनुसार विपगन प्रबन्ध सामान्य प्रबन्ध के, 
वह शाखा है जो विपगन सम्बन्धी लक्ष्यों की प्राति के लिए विपणन कार्यों का 
संचालत करता है। सरन णब्रों में विधगन पवबस्य बहु प्रवन्धकीय कार्य है जो विपणन 
कार्य को करता है | विपणन के काये हैं--[) विपयन सम्बन्धी कार्य (7) भौतिक 
हस्ताल्तरण सम्बन्धी कारये एवं (४) सतद्ायक्त दावे । प्रबन्धक्रीय कार्य है---(/) नियो 
जन (2) संगठत (3) निर्देशश [+ तिथन्त्रण [5) समस्वय एवं [0) अभिप्रेरण। 
इस प्रकार विपणन के विनिवय सम्बन्धी, भौतिक हत्तान्तरण सम्बन्धी एवं लहायक 
कार्यों के नियोतिन, संयठते, निरंशन, निपस्चण, समस्यप एवं अभिप्रेरण को ही 
विउणन प्रबन्ध कहते हैं । 


भारतोय अमेव्यवस्ता में विक्णनव का सहत्व--- 


दा रे 


गा .> 00 अतनक ५५ 2० “ाम०भम्प)बसाक ध्यंक थे गे कल 3». जे अन्‍नलन अजलडी, अल सलओाकी.... आरन्‍नककी, थ्पू भी 
नम जे भ सास्ट्राथ सबक के दुशख उपयान, उत्त दव दाद तथा सभा 
का ससाज का सवा के अवसरा बता उपज्ब्यथ ५ 


उद्देश्य से आयोजत का क्रम पिछले अनेह बर्जा से चल रहा है। इन अवधि में हमारे 
देश ने अनेक क्षेत्रों में उल्लेख रीय उत्वति की है। हमारा औद्योगिक आचार विस्तृत 
हुआ है तब तिज्नी और सार्वतलिक क्षेत्रों में वियाल पूदझों निदेग हुआ है हमारे 
आयातों और नियातों की प्रव्रत्तिवों म॑ भी भाटी पररवर्नेत हुए हैं। प्‌ जीगत और उप- 


जय 


जा 
साक्ताव प्तुनां स्ृ बट जबबतवा आई है | उतव का लतब मे था साया वाद हु: है । 
उंधशाता पजज्विनतों मे भाग्तायं ज्वाजे 5 वहन प्रभावित किय 
उपरान् पर बल ना ते सासन्ताय बाजाद का बहत आ-क बता 


पिछले वर्षो में थारत के घहूदो क्षेत्रों के एक खान वर्ग की क्रय छ्षक्ति में नारी वृद्धि 


हुई है । उसके उपदोग में आने बाडठी वच्चुओं एवं सेवाओं पर यदि ध्यय्त दया जाये 
तो ज्ञात होगा कि हमारे देश में इंबीनियरों की कुशठत्ा तथा उत्मादन की सूुझ-पूझ 
में मारी सुधार हुआ है । परन्तु यह अत्यन्त दुःख वी बात है कि हमारे देय में अभी 
विपणन प्रतिमाओं का अकाल ही है । हमारी विपगन पद्चधतियों में कोई खोस सुधार 
नहीं हुआ है । बेईमान और अक्ृजल विक्रेताओं के हाथ पड़कर एक उच्चत्तरीय 
उत्पादन भी अपनी प्रतिष्ठा खो देता है। बह अत्यन्त आइचर्य की बात है कि सार्व- 
जनिक और निजी दोनों ही प्रकार के प्रतिष्ठाव विपणन पर सबसे बाद में और सबते 
कम ध्यान देने की प्रवृत्ति रखते हैं 

एक कमी वाली अर्थ-व्यवस्था में हमारा लक्ष्य मात्र उत्पादन वृद्धि ही नहीं 
होता चाहिये अपितु इस वात का नी ध्यान रखा जाना चाहिये कि उचित वस्तुओं 


जज 


का उत्पादन बढ़े और वे उप व्यक्ितयों तक पहुंचे [जय छोगों को उनतजंगे जरूरत है । 


श्र ह 


अल 


णि 
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यह भी जरूरी है कि ये वस्तुयें उपयुक्त समय पर उचित लागत में पहुँच जायें। एक 
कुशल और सितव्ययी वितरण पद्धति के बिता हम अपने सीमित साधनों का बेहतर 
उपयोग देश के आर्थिक विकास हेतु कर ही नहीं सकते हें । 

हमारी विपणन अकुशलतायें ही निम्न उत्पादकता के कारण हैं| पिछले समय 
में हमने कृषि उत्पादकता में परिवर्तेन करने में जो सफलता प्राप्त की हैं। वह तब तक 
अधूरी रहेगी जब तक विपणन के क्षेत्र में भी वेसी ही उपलब्धियाँ हमें नहीं मिल 
जातीं । दुर्माग्यवश हमारा कृषि विपणन का ढाँचा जैसा चाहिए, वैसा नहीं हो पाया 
है । यदि समय रहते हमने अपनी विपणन पद्धति में सुधार नहीं किया तो उत्तादन 
वृद्धि की प्रेरणा कम हो जायेगी । वितरण पद्धतियाँ, परिवहन एवं संग्रहण सुविधाओं 
में आवश्यक्र सुबार होने से कृपक उत्पादन वृद्धि करने हेतु प्रोत्साहित होगा । 

हमारे देश की परिस्थितियों के अनुरूप नवीन विपणन पद्धतियों का विकास 
हमारी अर्थ-व्यवस्था को अनेक प्रकार से लाभ पहुँचाथगा। इससे हमारी वितरण 
प्रणान्नी अधिक प्रभावजाली, उहृंश्यपूर्ण, त्वरित और संतोपजनक होगी। यह सुधरी 
हुई विपणन व्यवस्था विपणन लागत में कमी करके लोगों के जीवन-स्तर को उद्बत 
करेगी, अच्छी वस्तुओं के उत्पादन को प्रोत्साहित करेंगी तथा बर्नमान उलाइन 
जक्तिषों को ही हमारी आवश्यकताओं की ओर अच्छे ढंग से सस्तुप्ट करने की क्षमता 
प्रदान करेंगी । 
ग्ररीग विपूणगन--- 

हमारी अर्थव्यवस्था में ग्रामीग लेनों का महत्व किसी से छिप: हुआ नहीं है । 
हमारी 82", जनसंख्या गाँवों में निवास करती है और लगभग आधी राष्ट्रीय आय 
बढ़ीं उत्पन्न बगे जाती है । अतः ग्रामीण क्षत्रों को संभावनायें अत्यन्त बिस्वत है। 

अभी तक भारतीय उत्पादकों और विक्र ताओं का प्रसुख ध्यान शहरी उप- 
भोक्ताओं पर ही था। प्रामीण लेत्र सतत्‌ उपेज्ञा के पात्र ही हुए हूं । यदि 
ग्रामीणों के उपयोग से आने वाली जिविश्व प्रकार वो छोटी-छोटी वस्तुएं बता सकें तो 
हमारे देश में रोजनार के अवन्नर बढ़ेंगे, राष्ट्रीय आय उन्त होगी और जन सामान्य 
की गरीबी दूर हो सकेगी । 

गत वुछ वर्षों में ऐसे परिवर्तेत हाए मी हैं, जिनसे ग्रामीण क्षेत्रों में हमारे 
उत्प,.दरग की अवी शोर आह्भप्ट करते की क्षमता में उल्लेख द्र्ह्ठ 
हरित क्रान्ति, कि पदावों के उचित समुझ्य आदि। ग्रामीण क्षेत्रों में केवछ कुृपका को 

यम दहीवाद्व नहीं हुई है, अपितु उसके ऋख्चे करने के तौर तरीकों में भी बहा 

परत आया है । एक समय था जब चमीय लोग केवड जीव रक्षक या प्रतिब्दा 
रक्षड आवश्यकताओं पर घन खब ऊरते थे, यरलु आजकल वे आराम सम्बन्धी अनेक 
टिकाऊ वस्तुओं को भी खटीते हे जैपे-साइविल, टाॉंजिस्टर, फर्नीचर, घड़ियाँ 
पंव आदि । हारत क्रांति आधुनिक को, बीजों, वेहतर जब व्यवस्था तथा सुबरे 
हुए उपकरणों और पद्धजियों की देत | तल वजार मे ख री- 
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दता है। इस प्रकार ग्रेमीगों का यह बाजार अपार सम्मावनाओं को अपने में जुटाये 
हुए है! इतकी व्ाजवहताओं नें परिवर्तर करने के लिये सझ-बुझ, कल्पना-शक्ति 
और प्रबन्ध क्षमत्रा से युक्त कंद्त्र ऐसे व्यक्तियों की आवध्य- ता है, जो विपणन 
पद्धतिपों का ज्ञान रखते हैं । 

ग्रामीण बाजारों के विब्तलेयषण की आवधश्यजझता है। उतकी प्राथमिकताओं 
पसन्द्धियों, इच्छा्ों और परम्पराशों का अ आज की बहुत बड़ी आविक मांग 
है। यदि ऐसा सम्भव हो सका तो राँतबों या यह बढ़ता हुआ बाजार अनेक छोटे-बड़े 
उद्योगों को जन्म देगा। इससे ग्रामीण जीवन सनुन्नत होगा और उद्योगों के विकेन्द्री- 
करण को प्रोत्साहन मिलेगा । 

जो साहसीगण ग्रामीश बाजार में नवीकरण योजनाओं को अपनाये उन्हें 
अत्यन्त अच्छे अवत्तर उपलब्ध होंगे। राष्ट्र को नी इससे अपवरिमित लाभ पहु चेगा । 
तरह-तरह के निम/त्ागण ग्राम ण क्षेत्रों को अयनी गतिविधियों के केन्द्र बना सकते 
हें । इससे उनके बाजारों का विह्दार होगा, वस्तुर्यें सस्ती बनेंगी तथा रोजगार के 
अवसर बढ़ेंगे 

ग्रामीण आकारों की क्षमता का उपयोग मामूली कार्य नहीं है । इसके 
लिये व्यापक अध्ययन और धनुसन्धान प्रयत्नों की आवश्यक ता है। ठोस एवं वेज्ञानिक 
योजनाओं, मूल्य तीतियों, वाजार विश्लेषण, उपभोक्ता व्यवहार आदि का अध्ययन 
किये विना ग्रामीण क्षेत्रों में उच्चति होना सम्भव नहीं है । 
निर्यात प्रोत्साहन भी सम्भव-- 

भारतीय अर्थव्यवस्था में सतत्‌ निर्यात ब्रद्धि का महत्व अत्यन्त स्पष्ट है। 
इसके बिना न तो हम विदेशी ऋणग्रस्तता से मुक्त हो सकते हैं और न आत्मनिर्भ रता 
के लक्ष्य को ही प्राप्त कर सबते हैं । परन्तु विदेशी बाजारों में टिकने के लिये आधु- 
निकतम और उपयुक्ततम विषणव नीतियों का अपनाया जाना अत्यन्त आवद्यक है । 
निर्यात वृद्धि के लिए हम सदैव उत्पादन में वृद्धि और सुधार पर ही विचार करने के 
अभ्यस्त हो गये हैं, परन्तु हमें यह याद रखना चाहिये कि हमारी अन्तिम सफलता 
विदेशी बाजारों में अपनाई गई विपणन रीतियों एवं नीतियों पर ही निर्भर होगी । 
. हमारे अधिकांश प्रतियोगी इस सम्बन्ध में हमसे बहुत अच्छे हैं । 


गत कुछ वर्षों में अन्तर्राष्ट्रीय व्यापार में आइचर्यजनक वृद्धि हुईं है, परल्तु 
दुर्भाग्यवश उसमें हमारा हिस्सा बढ़ने के बजाय घटा है। चाय, जूटठ, कपड़े जेसे पर- 
म्परागत निर्यात में भी हमारे प्रतिस्पधियों का दबाव स्पष्ट है । यद्यपि हम कुछ नई 
वस्तुओं के निर्यातों में सफल हुए हैं, परन्तु उनको बनाये रखने और बढ़ाने में हम तभी 
सफल होंगे, जब नई विपणन विधियों का विकास करेंगे । 

प्रायः यह कहा जाता हैं कि अधिक उत्पादन लागत ही हमारे निर्यातों के 
बढ़ने के मार्ग की सबसे बड़ी वाधा है और इसलिए हमारे निर्यातों में उल्लेखनीय वृद्धि 


! बय 
| 


मे ' 
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होती नहीं दिखाई देती है। अतः हमारे निर्यात की वस्तुओं की लागत को घटाने के 
लिये जहाँ एक ओर उत्पादकता (शि0060०ांशाह) को बढ़ाना होगा, वहीं दूसरी 
ओर एक तरीका यह भी हो सकता है कि हम अपने देशी बाजार को विस्तृत करें, 
ताकि हमारे निर्यातों में जो हानियाँ हों, घरेलू बाजारों से ५री की जा सकें । 

निर्यात बढ़ाने हेतु विषणन हृष्टिकोण को अपनाना बहुत जरूरी है। अभी 
तक हमारा विक्रय दृष्टिकोण ही रहा है जिसका आशय यह है कि जो वस्तुयें 
आसानी से पैदा हो सकती हैं, उन्हें बेचने के प्रयत्व किये जायें । परन्तु विपणन हृष्ठि- 
कोण यह है कि जैसी बस्त्‌यों ग्राहक चाहते हैं, वैसी ही बनाई जाएं। इनको बेचने 
का कार्य बड़ा आसान होगा | विपणन अनुसन्धान और बाजार विश्लेषण पर निर्यात- 
कर्ताओं को अधिक ध्यान देना चाहिये। आयात प्रतिस्थापन के क्षेत्र में भी हम तभी 
सफल हो सकते है, जबकि हम अपनी वस्तुओं के प्रति हमारे ग्राहकों में निष्ठा पैदा 
कर दें, उत वस्तुओं के वाजार में वृद्धि करें तथा देश की परिस्थितियों के अनुरूप 
नवीन विपणन पद्धटियों का विकास करें । 

विपणन के क्षेत्र में उपमोक्ता मूडक दृष्टिकोण अपनाने से ही विकास की गति 
को बल मिलेगा । पिछले वर्षों में विषणन विधियों में जो क्राँतिकारी परिवतेन हुए 
हैं. उनको देज्षी तथा विदेशी दोनों ही बाजारों में अपदाना पड़ेगा। भारतीय आयोजन 
के परिणामस्वरूप जो समृद्धि आई है, उनसे आज हमारे बाजारों में अत्यन्त परिष्क्ृत 
वस्तुयें दिखाई देती हैं । उपभोक्ताओं की क्रय आदतों एवं क्रय व्यवहारों में बड़ी प्रगति 
हुई है । 

घरेलू बाजारों को विस्तृत, उपयोगी तथा उद्देश्यपृर्ण बनाने और निर्यातों में 
वृद्धि करने व लागतों को घटाने हेत विषणन पर अधिकाधिक ध्यान दिया जाना 
चाहिये । आते वाले वर्षो में हमें अबिक सुबरी हुई विपणन नीतियों और रीतियों को 
अपनाना पढड़ेगा। जैत्ते-जेसे अर्थव्यवस्था अधिक समुन्नत, मजबूत व विविध होती जायेगी, 


वेसे-वंसे प्रभावशाली विपणन का महत्व बढ़ता जायेगा। छ 
प्रइ 39. प्रबन्ध से सम्बन्धित दर्शन के रूप में विपणन से आप कया समझ्षते हें ? 
स्पष्ट कीजिए । 


55एवा। फ़वीदां 600 एएछ फ्रात॑ंशबाधात 9ए गराध्यारटा।08 88 8 00॥0- 
509॥09५ 0 पधावउएटशआहचाए, 

अथवा 
“उन वस्तुओं का जितका बनाना हमारे लिए सबसे अधिक आसान होता 
है, विषणन करने के प्रयास की अपेक्षा हमें इस बात की जानकारी अधिक 
करनी चाहिए कि उपभोदण क्‍या क्रय करने के लिए इच्छुक है। दूसरे 
शब्दों में हमें अपनी सृजवात्मकता का उपयोग उत्पादनों की अपेक्षा लोगों, 


उनकी आवश्यकताओं तथा उनकी इच्छाओं को समझने में अधिक बुद्धि- 
मानी से करना चाहिए ।” 
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उपरोक्त कथन को ध्याच में रखते हुए विषणन की तयी विचारधारा को 
विवेचना कीजिए । 

अथवा 
एक व्यवसायी वा यह कथन हैं कि “हमें वह वस्तु उत्पन्त करनी चाहिए 
जो लोग माँगते हे न कि वह जो हम बेच सकते हें । इसकी व्याख्या 
कीजिए । 


उत्तर--. प्रबन्ध से सम्बन्धित दराॉव के रूय में विषणन से आशय 
विपणन-प्रवन्ध से सम्बन्धित दर्शद के रूप में विपणन एक दर्शत, एक मन- 

स्थिति या व्यावसाथिक चिन्तन का एक क्रम है | इस रूप में हम इस बात का अध्ययन 

करते है कि विपणन का उद्देच्य क्या हो ? आखिर विपगन किसलिए दिया जाता है ? 


विपणन का सही दृष्टिकोण क्‍या हो 


+# ०२. 
ट्ग 


द्वितीय महायुद्ध के पूर्व वस्तुओं और सेवाओं की कमी का यूग था। उस 
समय की केन्द्रीय समस्या उत्पादन को बढ़ाने की थी । अतः उन दिनों उत्पादन और 
उत्पादन कुशलता पर वल दिया जाता था। परच्तू हितीय महायुद्ध के बाद से अर्थ- 
व्यवस्था ने करवट ले ली है और अब वस्तुओं की दुर्लेभता का स्थान बाजारों को 
दुर्भंभता ने ले लिया है। आज अनेक उत्पादकों की समस्या उत्पादन की न होकर 
अपने उत्पादन के लिए पर्याप्त ग्राहक हृढ़ने की है। आज गलाघोंट प्रतियोगिता का 
युग है । अतः अपना माल बेचने के लिए उत्पादकों को अब ग्राहकों की सनन्‍्तुप्टि का 
ध्याव रखना आवश्यक हो गया है | अब यूग समाप्त हो गया है जब उत्पादक अपने 
उत्पादन और माल के विक्रय पर जोर देते थे । अब तो वे उपभोक्ता या ग्राहकों की 
सन्तृष्टि की ओर ध्यान देने लगे हैँ । इस प्रकार अब उत्पादकों में उत्पाद अभिमुखी' 
(?7067०07 (76760) होने के वजाय ग्राहक अभिनुखी ((ए०णग्रशा 0787680) 
ने की प्रवृत्ति होने लगी है । इस प्रवृत्ति या विचारधारा को हम उपभोक्ता अभिमुख 
विचारधारा (एएडणा॥० ()7९पॉ60 (:णा८८ए) या प्रबन्ध के लिए विषणन एक दर्शन 
(५ क्षाप्टी]ड 08 3 7िगी०४०ए५४ ० ?धा22वाघथया) के रूप में भी जानते हैं । 
इस विचारधारा के अनुसार एक उत्पादक का प्राथमिक कार्य वस्तुओं और सेवाओं का 
विपणन करना है, उत्पादवत करना नहीं । उत्पादन तो विपणन का एक सहायक कार्य 
है । अब व्यावसाधिक भवन ग्राहक के लिए हूं न कि ग्राहक व्यवसाय के लिए | 

विलियम जे. स्टेन्टन के अनुसार, “विपणन विचार अपने पृर्णतम भाव में, 
एक ऐसा व्यावसायिक दर्शन है जो यह बयाता है हि ग्राहकों की आवश्यकता सनन्‍्तृष्टि 
ही किसी कम्पनी के अस्तित्व के लिए एक जआ्थिक और सामाजिक ओचित्य प्रदान 
करती है । परिणामस्वरूप यह आवश्यक है कि उत्पादन, इन्जीनियरी और वित्त में 
तथा विपणन के क्षेत्र में मी कम्पनी के सभी क्रिया-कलाप सर्वप्रथम यह पता लगाने 
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में केन्द्रित फिये जाने चाहिए कि ग्राहक की आवश्यकत्ण क्‍या हैं और फिर इनकी 
सस्तृप्टि करते हुए यथोचित लाभ कमाने पर ध्यान देता चाहिए ।* 

जनरल इलेक्ट्रिक कम्पनी के एक विपणन-कार्यवाहुक के अनुसार, “हमारी राय 
में विषणन एक मौलिक बुनियादी दर्शन है। इस दर्शन के दो आधार हैं--प्रथमत: 
व्यवसाय करने के ग्राहक-अभिमुखी ढंग को मान्यता देना और व्यवहार में लाना । 
विपणन के अन्तर्गत ग्राहक वह केन्द्रीय बिन्दू बन जाता है जिसके इद-गिदे व्यवसाय 
सम्बन्धित सभी पक्षों के सन्‍्तुलित सर्वोत्तम हितों के लिए कार्य करते हुए गतिशील 
रहता है । द्वितीय, विषणन विचार का स्फुटन लाभों के विचार से हुआ है, परिणाम 
के विचार से नहीं ।” 
नये विषणन के आध्यर स्तम्भ--- 

. ग्राहक सर्वोपरि है--नये विषणन विचार के अनुसार, ग्राहक की संतृष्टि 
करना ही विपणन क्रिया का मूल तत्व है। अतः संस्था की समस्त नीतियाँ-रीतियाँ 
और कार्यक्रम इस प्रकार से बनाये जाने चाहिए कि ग्राहक की आवश्यकता की पति 
हो सके । ग्रदि ग्राहक को आवश्यकताओं की ओर ध्यान नहीं दिया जाये तो सफलता 
प्राप्त करना वठित हैं। अनेक समृद्ध घोड़ान्गाड़ी कम्पनियाँ केवल इसलिये लोप हो 
गई, क्योंकि वे देखने में असफल रही कि ग्राहकों को सामान्य परिवहन की आवश्यकता 
है, विशेष गाड़ियों की नहीं। दूसरी ओर, जो कम्पतियाँ बुनियादी ग्राहक आवश्यक- 
ताओं और परिवर्तनीय उत्पादों के भेद समझती हैं, वे अपने व्यवसाय की परिभाषा 
को व्यापक बनाने का प्रयास करती है, ताकि उन्हें प्रचालन का एक अधिक स्थायी 
आधार मिल जाय | उदहरण'र्थ रेडियो कॉरपोशन और अमेरिका अपने व्यवसाय 
का मुख्य अंग “जनसाथारण की मनोरंजन सम्बन्धी आवश्यकताओं को सन्तुष्ट करना” 
बतलाता है । 

7. समन्बवित विषणत--समन्वित विपणन प्रबन्ध विपणन विचार का द्सरा 
स्तम्भ है, इसके अन्तगंत संस्था के विभिन्न विभागों का सम्बन्ध विपणन विभाग से 
रहता है। इस विचार के अन्तर्गत विपणन विभाग का दायित्व बढ़ जाता है क्योंकि 
उसे कम्पनी के क्रताओं से सम्पके करते वाली सभी क्रिया-कलापों में समन्वय रखना 
पड़ता है । 

0. ग्राहक की सस्तुष्टि द्वारा लाभ--विपणन की नई विचाराधारा मुख्य रूप 
से क्रता की सन्तुष्टि पर ही आधारित है, परन्तु यह लाभ का सर्वथा त्याग नहीं 
करती । यह प्राहक को उसकी इच्छानुसार वस्तु देकर लाभ कमाने पर भी जोर देती 
है। गहन प्रतियोगिता और तेजी से बदलती ग्राहक आवश्यकताओं वाली अर्थ-व्यवस्था 
में लाभ ग्रेहक आवश्यकता की सल्तुष्टि के तृजत पर आधारित होने चाहिए । 


निष्कषंत: हम यह कह सकते हैं क्रि विषणन की आधुनिक अवधारणा 
उत्पादोन्मुखी न होकर उपभोक्ता उन्मुखी है जो इस बात पर बल देती है कि उपभोक्ता 
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ग्राहक पर ही समास हो जाता है। इसीलिये कहा गया है कि, 

करनी है जो कि लोग माँगते हैं, न कि वह जो हम बेच सकते 

मूल तत्व आधुनिक प्रवन्धच का आधारभूत दर्शन वन गया है। 

प्रइ्त 40, विपणन प्रबन्धक के कार्य को समझाइये । 
25७४7 ६8 एिच्चरटा[005 णी 32208 ४३732८ए. 

उत्तर--[अ) विउणन प्रबन्धक के कार्य--प्रवन्ध सिद्धान्त के अन्तर्गत प्रायः 
यह माना जाता है कि प्रवन्धकीय प्रक्रिया के अन्तर्गत कई मख्य प्रवन्धकीय करत व्य 
आते हैं। एक विपणन प्रवन्धक समाज एवं व्यावसायिक उपक्रम के बीच वितरण के 
एक महत्वपूण माध्यम का कार्य करता है। यह उपक्रम के समक्ष उपभोक्ताओं की माँग 
की व्याख्या और स्पष्टीकरण करता है तथा उपक्रम से उन्हें लेकर उपमोक्‍त्तो तक 
पहु चाने की व्यवस्था करता है | इस प्रक्रिया के दौरान उसे बहुंत से कार्य॑ करने पड़ते 
हैं। प्रायः अलग-अलग व्यावसायिक संगठनों में विषणन कार्याधिकारियों के कत्त ब्यों 
और कार्यों में अन्तर देखने को मिलता है। किन्तु फिर भी हम उनके कार्यों क्षो 
सामान्यतः निम्न भागों में वाँट सकते हैं--- 

(आ) समन्वित विपणन (77/62/80 )४क९८४०४)--प्रवन्ध प्रक्रिया की 
एक महत्वपूर्ण अवस्था है, संगठन करता । “समन्वय करना” वास्तव में अंगठन करने 
का प्रमुख अंग है, एक अच्छे संगठन के अन्तर्गत व्यक्ति सामुहिक रूप में उससे कहीं 
अधिक उत्पादन कर लेते हैं जितना कि वे पृथक-पृथक्‌ रूप में करते । इस वर्ग के 

अन्तगंत प्रबन्धक के निम्न कार्य आते हैं-- 

, विपणन से सम्बन्धित समस्त जानकारियाँ एवं तथ्य एकत्रित करना । 

2, उन तथ्यों का विश्लेषण करके निष्कर्ष निकालना । 

3. उत्पाद-विकास करना । 

4. विपणन तकनीकों का विकास करना । 

5. विपणन कार्यक्रम तैयार करना । 

6. विपणन कार्येक्रमों को क्रियान्वित करना तथा 

7. उपभोक्ता की आवश्यकता तथा क्रेता की सन्तुष्टि' इन दोनों में 
समन्वय स्थापित करना । 

(ब) लक्ष्य. निर्धारित करना (7086/पांपंगह8 09]8०४ए०३)---विपणन 
प्रबन्धक का महत्वपूर्ण कायं विषणन का लक्ष्य निर्धारित करना है। ये लक्ष्य वास्तव 
में दिये हुए समय या स्थान के सन्दर्भ में समृह की विशेष आवश्यवताओं की, प्रवन्धकों 
के मतानुसार, व्याख्या करते हैं एवं प्रबन्धकों द्वारा वांछडनीय समझी गई मंजिल तक 
पहु चने वाले मार्ग पर कम्पनी को आगे बढ़ाते हैं । 

(स) नियोजन करना ( £क्षाएंए8 )--प्रबन्धक द्वारा लक्ष्य निर्धारित 
करने के पश्चात्‌ प्रवन्ध प्रक्तिया में अगला कदम उस तरीके को निर्धारित करना है 


बते सन्तुप्टि ही विपणन का सार है। वास्तव में विपणन ग्राहक से 
| 
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जिसके द्वारा ये लक्ष्य प्राप्त किये जायेंगे । इसी प्रबन्धकीय क्रिया को “नियोजन! कहा 
जाता है । नियोजन के अन्तर्गत प्रबन्ध को निम्न कार्य करने पड़ते हैं--- 


. विक्रय नीतियों का निर्माण तथा उन्हें क्रियान्वित करना । 

2. उत्पाद श्रेणी निश्चित करना तथा उत्पाद विशाखन की योजना बनाना । 

3. विपणि अनुसंधान, माँग का पूर्वानुमान और विपणन का विकास करना। 

4. विपणन कार्यवाही का दीघेकालीन कार्यक्रम निश्चित करना तथा 

5. उपक्रम के अन्य विभागों से विषणन विभाग का तालमेल स्थापित करना, 
आदि कार्य इसके अन्तगंत आते हैं | 


(द) विक्रय कार्य (5०॥॥08)--इसके अन्तर्गत विपणन प्रबन्ध को निम्त कार्य 
करने पड़ते हैं--- 


. विक्रय को नियन्त्रित करना। 

2. विक्रय क्षेत्रों की व्यवस्था करना तथा अमभ्यंश निश्चित करना। 

3. विक्रय विभाग के लिये आवश्यक कर्मचारियों का चयन, प्रशिक्षण तथा 
संगठन करना । 

4. वितरण के साधनों तथा माध्यमों का विक्रास करना, तथा 

3. विज्ञापन, विक्रय वृद्धि एवं जनसम्पर्क की स्थापना के लिये प्रयत्व करता । 


(इ) सेवा कार्य ($2शं००)--आजकल प्रत्येक उपक्रम का विपणन विभाग 
उपभोक्ता उन्मुख (0०॥5एगरश४ 076760) है। अतः व्यावसायिक भवन ग्राहक के 
लिये हैं न कि ग्राहक व्यवसाय के लिये । यह आधारभूत सिद्धांत सामने रखकर एक 
विक्रय प्रबन्धक को कार्य करना पड़ता है। सेवाकार्य का प्रमुख उद्देश्य ग्राहक को 
किस प्रकार सन्तुष्ट किया जाये यह सुनिश्चित करना है। अतः विक्रयोपरांत सेवा, 
शिकायतों की व्यवस्था, सुझावों पर विचार तथा उपभोक्ताओं की संतुष्टि आदि उप- 
कार्य इसमें सम्मिलित किये जा सकते है । छः फ्े 


| ह वियणन सम्बन्धी नियोजन 
(श७प्ारध्याए 2! ७७॥७४७) 





प्रदत्त 4. विपणन के क्षेत्र में नियोजन से सम्बन्धित सामान्य प्रबन्धकीय विचारों 
के कुछ अनुप्रयोगों को बतलाइये । 


[स्‍5 0 5णगार ण 6 ३एशीएदा0॥5 0 4#96 शशाहादों 77808 267:8] 
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उत्तर-- नियोजन का अर्थें--नियोजन का श्ञाव्दिक्त अर्थ है किसी वांछित 
उद्देश्य की प्राप्ति के लिए पहले से ही रूपरेखा बनाना । दूसरे छाब्दों में, भविष्य में 
क्या करना है, इसकी प्‌र्व से ही योजना बना लेना नियोजन है। फिलिय कोटलर के 
अनुसार “नियोजन का आशय वतंमान में उस कार्य का निर्णय करने से है जो कि 
भविष्य में किया जायेगा। यह एक ऐसो प्रक्रिया है, जिसके द्वारा कम्पनियाँ अस्ने 
प्रसाधनों को अपने लक्ष्यों और अवसरों के साथ समायोजित कर सकती हैं ।” इस 
प्रकार नियोजनकर्त्ता भावी घटवाओं का अनुमान लगाकर उनके सम्बन्ध में ऐसी 
योजनायें बनाता है जो कि इच्छित उद्देश्य को कम से कम लागत और कम से कम 
श्रम द्वारा प्राप्त करा सकें | 

नियोजन की परिभाषा--“नियोजन एक बौद्धिक प्रक्रिया है एवं कार्य करने के 
सम्बन्ध में सचेत निर्धारण तथा उद्देश्यों के निर्णय तथ्यों तथा विचारपूर्वक किये गये 
अनुमानों का आधार है” (हैराल्ड कृन्टज) । दूसरे शब्दों में नियोजन में इस बात का 
निश्चय किया जाता है कि भविष्य में क्या करना है ? कब करना है ? कैसे करना है ? 
भविष्य के लिए वर्तमान में योजना बनाना ही नियोजन है। व्यापार से सम्बन्धित 
नियोजन या क्रय-विक्रय से सम्बन्धित नियोजन को विपणन सम्बन्धी नियोजन 
कहते हैं । 

विपणन नियोजव--विपणन नियोजन कम्पनी की समग्र योजना का ही एक 
भाग होता है जो विपणन विभाग द्वारा ग्रहण की जाने वाली भूमिका और उत्तर- 
दायित्वों को व्यक्त करता है । यह योजना यह निश्चित करती है कि वम्पनी के 
विपणन सम्बन्धी संसाधन भविष्य में किस प्रकार आवंटित, विकसित एवम्‌ प्रयोग 
किये जायेंगे । विपणन योजना विपणन विभाग द्वारा तैयार की जाती है । प्रथम तो 
विपणन विभाग के अधीन कार्यरत पृथक-पृथक संगठनात्मक इकाइयों के प्रवन्धकगण 
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पृथक-पृथक योजनायें प्रस्तुत करते हैं। पुनः उन्हें एकीकृत करके सम्पूर्ण विपणन 
विभःग के लिए योजना बनाई जाती है। विपणन योजना बनाते समय प्राय: उन सभी 
सामान्य प्रवन्धकीय नियोजन सम्बन्धी विचारों का प्रयोग किया जाता है जो कि 
नियोजन के मूल तत्व हैं । 
नियोजन के तत्व--नियोजन के अन्तर्गत उन सभी चुनी हुई कार्य-दिशाओं 
उल्लेख किया जाता है जिसवी सहायता से उपक्रम के लक्ष्यों की प्रासि की जाती 
है । इन्हें हम विपणन नियोजन का क्षेत्र अथवा नियोजन के प्रकार भी कह सकते हैं । 
विपणन नियोजन में दो प्रकार की 'योजनायें सम्मिलित की जाती हैं--स्थायी 
योजनायें एवं तदर्थ उपयोग की योजनायें | स्थायी योजनाओं के तत्व हैं--() 
लक्ष्य निर्धारण, (2) पूर्वानुमान, (3) नीतियाँ निर्धारण करना (4) कार्य प्रणाली 
निश्चित करना तथा तदर्थ उपयोग की योजनाओं के भाग हैं--(!) कार्यक्रम, (2) 
अनुसूचियाँ एवम्‌ (3) बजट आदि तैयार करना । इन सभी का संक्षि्त वर्णव निम्ना- 
नुसार है 


. लक्ष्य (00[८०४४०)---जिस परिणाम की प्रासि हेतु कोई प्रवन्धक प्रयत्व- 
शील रहता है, वह उसका उददं इय अथवा लक्ष्य कहलाता है। लक्ष्य नियोजन का 
आधार होता है और लक्ष्य का निर्धारण तथा उसकी व्याख्या करना नियोजन का 
सबसे पहला कदम है। विपणन की भावी नीतियाँ, कार्यविधि व कार्यप्रणाली आदि 
सभी कुछ लक्ष्यों पर ही निर्भर करत हैं। एक कुशलू विपणन वर्त्ता का यह कर्तव्य 
है कि वह प्रत्येक कर्मचारी के सम्मुख उपक्रम के उद्देश्यों की स्पष्ट व्याख्या करें और 
उन्हें उद्द ब्य प्राप्ति के लिए प्रेरित करे । कुछ विद्वानों ने इसे उद्देश्य द्वारा प्रबन्ध! भी 
कहकर पुकारा है जो प्रभावपुर्ण विषणन की प्रथम कसौटी है। 


« पूवतिमान--ज्ञात तथ्यों से निष्कप निकालकर भविष्य के बारे में 
अनुमान लगाने के लिए किये गये व्यवस्थित प्रयासों को ही पुर्वानुभान लगाना कहते 
हैं । इस तरह पूर्वानुमान भविष्य में देखने की कला है। पूर्वानुमान व्यावसायिक 
नियोजन का आधार है। यह भविष्य की जोखिमों को स्पष्ट करके उपक्रम को इनका 
सामना करने के लिए सतर्क और सावधान कर देता है। यह विपणनकर्त्ताओं को 
उन क्रियात्मक क्षेत्रों की जानकारी भी प्रदान करता है जहाँ अधिक निषन्त्रण की 
आवश्यकता है । 


3. नीतियाँ (?०॥९८०४)--नीतियाँ लक्ष्यों की प्राप्ति के लिए एक सर्वोपरि 
रूप-रेखा से सम्बन्ध रखती है। एक पर्म को प्रतिस्पद्ध/त्मक वातावरण में कार्य 
करना पड़ता है और इसलिए उसे अपने अवसरों के साथ प्रतिस्पर्धात्मक समायोजन 
करने हेतु योजना बनाना आवद्यक हो जाता है | उपक्रम के सुस्थापित उद्देश्यों को 
प्राप्त करने हेतु नीतियाँ वनाबी जाती हैं। नीतियाँ एक सामान्य वितरण अथवा भावी 
कार्य विधि के विपय में स,मान्य सहमतियाँ होती हैं। नीतियाँ बनाने से विपणन को 
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कई लाभ होते हैं, जसे--अधीवस्थ अधिवारियों का मार्गदर्शन होना, निर्णयों की 
सीमा स्पप्ट हो जाता, विर्णय में एकहूपता तथा संगवतः का गुग आना, संगठ नात्मक 
संवर्पों की समाप्ति तथा अविकार-अन्चरण एवम्‌ सत्ता के केन्द्रीऋरण में सहायता 
मिलना आदि । 


4. कार्य-प्रणाली (?0०24पा४)-कार्य-प्रणाद्ी कार्यवाही की माँगर-दर्शक 
होती है । कार्व-प्रणाली बड़ विधि या उपाय है जिसके अनुसार विपाान-पा््जाईी की 


जाती है। क्राय-प्रगालो परवे-निद्चित होने से कार्यवाही में सनाठता आ जाती 
निर्णयों में तरलता होती है और विद्यागीय सम्बन्धों में सुविधा होती है। 

3. काय क्रम (0दहाउताशा3--आार्यक्रम एक ऐसी विशिष्ट योजना है जो 
कि किसी विशेष स्थिलि का सामना करने के लिए बनादी जाती है। इसे नीतियों व 
कार्य-प्रमाली के प्रक्राच में बजटों की सहायता से बनाया जाता है। कार्यक्रम अल्प- 


ध्ट 


कालीन नी हो सकते है व दीक्षकालीतव भी, विज्तलुत भी हो सकते दे व सीमित भी 
आधारभूत भी हो सकते है उद्दबूत थी । वियशन क्षेत्र में प्रत्येक कार्यक्रम किसी अन्य 
कायक्रम को अवश्य प्रभावित करता हैं। अतः संस्था के विभिन्न विभागों वे उप- 
विम्ागों के कार्यक्रम निश्चित करने में साववानी अवश्य वरतनी आवश्यक है । 


प्प हम 


6. बजट (8008० )--वजंट एक ऐसी बोजना है, जिसमें विभिन्न क्षेत्रों 
प्रगति लट्ष्य निधारिन किये जाते हैं और इन्हें प्राप्त करते के छिए समय, धन और 
से के व्यप के अनुमान दिये जाते हैं। इस प्रकार बजठ का निर्माण व 
संवालन नियत्तग प्रक्रिया का अभिन्न अंग है। इसे बनाकर विपणन कर्त्ता वास्तविक 
प्रयेति की बजटीय प्रगति से चनुलगा करके यह निदिच्त कर सकते हैं कि उद्देश्यों में 
अवफलता के लिए इतेन उत्तरदायी है । वजटों के निर्मांग से भिन्‍त-भिन्‍न विभागों के 
लक्ष्यों में समस्वप स्थपित क्रिया जा सकता है तथा प्रगति का सूुल्यांकन किया जा 
सकता है। इस प्रकार बजठ-निर्माग भी व्यावस/थिक्र नियोजन की आधारभूत 

क्रिया है । 
इस प्रक्नार हम देखते हैं कि विपगत नियोजन पूर्णतया उन्हीं लिद्धान्तों पर 


४ || न 


आधारित है जा व लिद्धान्तों में निप्रोजन के मुल तत्वों के रूप में जाने 


8 


“प्रदन्च में निधोजन का सहत्व 
निमोजन प्रद/4 दा एक अभिन्न अंग है। नियोजन के बिना प्रबन्ध की स्थिति 
भँवर में इत हुए एउचहाज के समान हो जाती है। नियोजन के विता प्रबन्ध दिच्ाहीन 
व निम्देग्य हो पात है | ह्ावार के सफल एवं मितव्ययी संचालन के लिये नियो- 
| ियोजन व्यापार में गंसावनाओं एवं अनिश्चितताओं को 
दि करता है। नियोजन से नि॑ंत्रित छत्र नियमित व्यवसाय का 
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प्रबन्ध में नियोजन के महत्व के सम्बन्ध में निम्नलिखित तक प्रस्तुत किये जा 
सकते हैं--- 

, नियोजन प्रवन्धकों को व्यवस्थित पूर्व चिन्तन के लिये प्रेरित करता है। 

2. नियोजन से प्रवन्धकों के समय एवं श्रम में बचत होती है । 

3. नियोजन के द्वारा कम्पनी प्रयासों में आपसी समन्वय स्थापित किया जा 
सकता है। 

4. नियोजित विपणन से नियोजित एवं सही विचारों का प्रतिपादन होता है । 

>. नियोजन कम्पती की आकस्मिक आपत्तियों से सुरक्षा करता है । 

6. तिगोजन से निष्पादन प्रमापों का विकास होता है जिससे भियन्त्रण में 
सुविधा रहती है । 

7, विपणन नियोजन कम्पनी को अपने मार्ग-दर्शक उहंहयों एवं नीतियों को 
स्पष्ट करने एवं उन्हें तीज्नता के साथ प्राप्त करने की ओर प्रेरित करता है । 

8. विपणन नियोजन से भावी क्रियाओं में निश्चितता आती है । 

9. वित्णन नियोजन समस्त भावी विपणन क्रियाओं का आधार है । 


छेक्े 
विपणन सम्बन्धी निर्णय 
[€& 


(४४85३(६ा।४७ 70£(८॥580|985) 





प्रइ)न 42. विपणन सस्बधी निण्णयों के विशिष्ट लक्ष्यों का निरूपण कीजिए | 
क्‍06507096 6 57९०५ टाक्चाबटॉट-56008 एी गराक्षाए7₹ 68025075. 
अथवबा 
“निर्णय लेने से आप क्‍या समझते हैँ ? इसके मुल तत्व कौन-कौ नसे हैं ? 
फवा 80 एएए परावशाईदाएं 0979 06०३० शादटए 8 ? शव ० 
[5 9350 €6:7॥०7($ ? 


उत्तर--किसी विद्वान ने विपणन प्रबन्ध की परिभाषा देते हुए लिखा है कि 
“यह विपणन सम्बन्धी निर्णय लेने का विज्ञान है ।” वास्तव में यह नितांत सत्य है । 
अपने लक्ष्यों, संगठन एवं योजनाओं सम्बन्धी नियन्त्रजणीय घटकों दा समायोजन करते 
समय फर्म को अनगिदती निर्णय लेता होता है। निर्णय किसी कार्य दी छोटी से 
छोटी इकाई होती है । निर्णय का तात्म्य वेकल्यिक कार्य दिलज्ञाओं (+॥677०ए७ 
(-०णा565 ० 2००7१) में सावधानी के साथ चुनाव करने से है। विपणन उद्देश्यों 
की प्राप्ति के लिये की जानते यात्री क्रियाओं के सन्‍द न में विषणन कार्यव हक को बहुल 
से निर्णय लेने होते हैं, और उन्हें क्रियाविन्त करना होता है। इस निर्णयों के आर 
व आक्तियाँ विधिन्न होते हैं। कुछ निर्णय मामुली होते हैं, जैसे कि एक तये उताद 
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पर किस प्रकार का मुद्रालेख प्रयोग किया जाये इससे सम्बन्धित निर्णय । अन्य निर्णय 
मुख्य माने जाते हैं । कुछ निर्णय आवतेक होते है, और अन्य निर्णय विरले होते हैं । 
कुछ निर्णय कम जोखिम वाले होते हैँ, जवकि दुछ निर्भव जोखिमपूर्ण हो सकते हैं । 
विपणन सम्बन्धी निर्णयों के विश्विष्द लक्षण--- 

फर्म के विपणन सम्बन्धी निर्णय उनके समस्त निर्णयों में सबसे नाजुक 
(णंधंठथ) होते हैं | ये निर्णय प्रचलित वातावरण के सन्दर्भ में उसके कारये क्षेत्र को 
परिभाषित करते हैं, विक्नी निर्धारित करते हैं और कम्पदी छवि पर अमिट प्रभाव 
डालते हैं । संक्षेप में, विषणन सम्पनन्धी निर्णयों के मुख्य छक्षण निम्नलिखित हैं--- 

जटिलता (०ग्राण०5ा ५६ )--वेज्ञानिक तरीके से निर्णय लेना अन्य 
क्रियात्मक-क्षेत्रों बो अपेना विपणन के क्षेत्र में अधिक बठिन होता है । द्वितीय 
विश्व युद्ध के पश्चात उत्पादन प्रबन्ध, सेविवर्मीय प्रवन्ध, सामग्री प्रबन्ध तथ्यण वित्तीय 
प्रबन्ध के क्षेत्र में जितने सिद्धान्तों व क्रियतत्मक अनुसंधान मॉडलों का विकास हुआ 
उतना विपणन प्रबन्ध के क्षेत्र में नहीं हुआ । उसका मूछसूत कारण यह है कि 
विपणन सम्बन्धी विषय उत्मादन या वित्त जैसे विपयों की तुलना में तकनीकी होने के 
बत्राय मानव व्यवहार पर अधिक निर्भर है। इसलिये इसमें असाधारण विश्येपतायें 
हृष्टिगो वर होती हैं । यही कारण है कि विपणन सम्बन्धी किसी भी वैज्ञानिक निर्णय 
पर पहुँचने में कठिनाई का अनुभव होता है । 

2, सानवीय व्यवहार प्रधान--मानवीय व्प्रवह्दार सम्बन्धी घटक उसी 
अद्वितीय मोड़ की व्याख्या करते हैं जो कि स्वयं निर्णय लेने की निजी महत्वा- 
दांक्षा, प्रकृति और वित्रारधारा पर निर्भर होते हैं। विपणन सम्बन्धी अधिकांश 
पनर्णयों की सफलता एवं विफलता प्रबन्धक्रीय क्षमता तथा ज्ञान की अपेक्षा मानवीय 
व्यवहार (क्रताओं के व्यवहार) पर अधिक निर्भर करती है । यदि फर्म के विपणन 
बयवाहक यह बात जान जाते हैं कि 'लोग क्‍यों खरीदते हैं ? तो वे समस्त विपणन 
निर्णयों को क्षीत्र ले सकते हैं, परन्तु यह जानना इतना आसान नहीं है। 

3. संगठनात्मक प्रभाव--निर्णय-प्रक्रिया पर अनेक संगठनात्मक घटकों का 
भी प्रभाव पड़ता है । जिसी संगठन के अन्तर्गत निर्णय लेते समय उन घटकों को भी 
हृष्टिगत करदा चाहिए जो कि प्रथम दृष्टि में विचाराधीन प्रश्न से दूर प्रतीत होते 
है | संगठनात्मक निर्णय लेते समय मानवीय आवेशों, आकांक्षाओं व संस्थागत हितों 
के अच्तरमंत सिर्फ़ विवेशयुक्त स्वार्थ ही सम्मिलित किये जाने चाहवये। 

. दीर्भगारी-धभाव--विपणन सम्बन्धी निणयों का प्रक्व बहुत व्यापक 

ता है। ये ६.र्णय केवद विपगन विभाग को हीं प्रभावित नहीं करते अपितु कम्पनी 
बन्‍्य विनागों को भी प्रभावित करते है । उदाहरणाथथे--किसी नई वः्तु के विकास 
न्वित निर्णय केवल विपगन विभाग को ही प्रभावित नहीं करता अपितु उत्पा- 
दन-विदाग, क्य-विनाा, दितन्त-विभाग, शोध एवं विकास विभाग को भी प्रभावित 
रा था का के प्रायः सनी महत्यु्ण विपणन निर्णयों के प्रति पूरे उपक्रम 
के अधिकारी दाफी आलोवनात्मक हृष्टिकोणग अपनाते हैं जनसे विपणन प्रवन्धक की 
जिस्मेदारियाँ बड़ जाती हूं । शक 





।0 विपणन कार्यक्रम 
(॥५म॥ा८दा४७ 770975//श5) 





प्रइत्त 43. “प्रभावी वितणन कांथ क्रम्त बेची गई वस्तुओं के परिपथ में वृद्धि नहीं 
करता वस्तुत: यह विपणि का विस्तार करता है, विक्रय में वृद्धि करता 
है और अन्ततः विक्रय मुल्य को कम करता है ।” समझाइये । 
हम] हहिटाएड परक्षाएटतह [0श47 78 0068 ॥05 08358 [७ 
005 07 6 80065 $00, ॥ 7649, #छश्ातं5 +06 गराधा७, ठ- 
९8565 06 54638 क्षायत [09878 5७३ 008 ाक्व५,? फरएछावत, 
उत्तर--विषणन काय क्रम से आशय--जब फर्म अपने विपणन उद्देश्य को 
निर्धारित कर लेती है एवं समस्त विपगन अवधरों का अध्ययन कर लेती है तो उसके 
सम्मुख इन उद्देश्यों की प्राप्ति के लिये विपणन कार्य तैयार करने की समस्पा 
आती है। विपणन कार्यक्रम वास्तविक रूप में फर्म के भावी विपणन कार्यक्रम की 
संक्षिप्त किन्तु सुविचारित रूपरेखा होती है। फिलिप कोटरर के शब्दों में, “वितणत 
कार्य क्रम विषणव प्रयत्नों के स्तर, वितरण एवं सिश्विण सम्बन्धी नीतियों का समृह 
होता है ।” इस प्रकार साधारण शब्दों में कहा जा सकता है कि पूर्वनिश्चित उद्देश्यों 
को प्राप्त करने के लिग्रे किसी एक निश्चित अवधि में विषणन साधनों का किस प्रकार 
प्रयोग किया जाने इसका पूर्व निश्चिय ही विपणन कार्यक्रम तैयार करना कह- 
लाता हैं । 
विपणन काय क्रम के मूल तत्व-- 


एक सुसंगठित विपणन कार्यक्रम को निम्न दो भागों में विवक्त किया जा 
सकता है-- 

7, विपणन काय क्रम का नियोजन-विपणन कार्यक्रम का नियोजन करते 
समय विपणन प्रवन्थक को छिखित प्गों का अतुसरण करना होगा 

. कप्वती के बाजार का अध्ययवत --विपणव काज॑क्रम का नियोजव करते 
समय सर्वप्रथम कम्पदी के वजजार का अध्ययत करना अति आवश्यक हब क ही 
सकता है कि कस्पती के वर्तमान वियगन प्रयात्ष क्रेताओं की संख्या, उनकी क्रय 
प्रेरगाओं एवं आदतों तथा प्थिति सम्बन्धी अपर्यात्त एवं गलत ज्ञान पर आधारित हों 
और यह भी संचव है # यदि बाजार की नवीवतम एवं वास्तत्रिक जानकाते प्रात 
की जाये तो बिक्री की मात्रा बड़ सकती हैं। वियन सच्बस्वी समस्याओं के तनाव व 
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के लिये बाजार का ज्ञान अर्थात्‌ क्रंताओं के बारे में जातक्वारी होना अत्यन्त आव- 
इयक है । 

2. उत्पाद का निरीक्षणफ--वबाजार सम्बन्धी द्शाओं वा अध्ययन करने के 
परचात्‌ विपणन प्रवन्धक्त को कम्पदी के उत्ताद वा उत्पाद पंक्तियों शा निरीक्षण 
करना चाहिये। सम्भव है कि कम्पनी के उत्पाद वो किस्म कझऋाधेए अच्छी दाने को 
वजह से उसको कीमत अधिक हो जबकि क़ता जम छीमत पर सिम्द किस्म को वस्तु 


आफ, कम कार्य कर. आय क कर ] |] दि द शक 
के प्रति आब एित है ते हों । इसके जियरानत बह भी सूव हे कि दे मपनी के उत्पाद 
अनलनक- कक हा आप] >> 05 
उस न्म से कम क्राहा जि बाजार पसन्द ऋरचाता डहा। यह भा संनव है क 
ल आओ ५ पल लक रख नदी 3 ० न्‍्् कर ् 
दम्पती वी उत्पाद पंक्ति इतनी विस्चत है जि गदद विक्रय प्रयास संखच हो न हा । 
क् € 5 # ० * हे रु कु रे हे रे ल्‍ ्द हु न 
सत्र ता हो, या उत्पाद पंक्ति इतरी संकीर्ण हो वी झाजा.। था संनु पट न हा नहा हा 


० ह““+ मही+ 4 - अजतन त्त झुल्प है फ--ि-+- कई अडे प्‌ 
करनी चार द्सी सदइमभ सम उत्पाद का , 
दल कवलम के बडे की किये ४ पी इजाऋकिक दे जिले नप्जे प्रणदसिना बाण 
दूः र्यो आदि का अवलाकन के ग्के आउइका का स्जि एट की लए उतन्त्र पाररातत करना 
चाहिये । 


० 


वितरण स्रोतों का मम्यांकन-उत्वाद पंक्तियों का विरीक्षण करने के 
पदचात विपणन प्रवन्धक को कम्यती के विवरण ज्ोतों का मूल्वातात करता चाहय 
क्योंकि यह संभव है कि कम्मनी द्वारा सही वितरण ज्रोतों का चयत न किया गया हो। 
कम्पनी के पितरण झ्ोत अववध्षतर एवं आवश्यरुता से अधिक भी हो सकते हैं अतः 
वितरण ख्रोतों का मूल्यांदन किया जाना अत्यत्त आवदयक है । 

4. विज्ञापन एवं वेघक्तिक विद्वय प्रदारों का मिरीक्षग-नदपत्न प्रवस्वक 
को व म्पनी द्वारा प्रयोग किये जा रहे दिज्ञापत एवं वेजाक्तिक विक्रय प्रयासों का पिरी- 
क्षण करना चाहिये । इस सम्बन्ध में यह देखना जरूरी है कि कम्पनी के विज्ञापन एवं 

यक्तिक विक्रय प्रयासों पर फितना व्यय फ़िया जा रहा है, इन दोनों विक्रय विधियों 
पर निर्धारित राशि का उचित ढंग से बटवारा क्रिया जा रहा है अथवा नहीं । विज्ञा- 
पत के लिये निर्धारित राशि का विभिन्न विज्ञापन माध्यमों पर सही बँटवारा हो रहा 
है या नहीं. विज्ञयन के सही माध्यम का चुताव रिया गया है अथवा नहीं । 

[ए विपणन कार्यक्रम का क्रिपन्वयन-कऊर्वक्रम के क्रियान्त्रयल से आशय 
विपणन कार्यक्रम को कर्म के अन्तर्गत लागू करने से है। जियगत कालक्रम के क्रिया- 
न्वयन का उद्देश्य वस्तु के सम्बन्ध में वास्पनी स्वाद मज्यस्थों एवं ग्राहकों में रुचि 


उत्पक्न करना होता है। प्राग्म्निक बब-था में इत हत बहुत सान्षत् रखा जा सकता 
है ताकि यह बुछ व्यक्तियों तक ही पहुंए सह, लेप बाद में वार-धार इसक 
दिस्तःर किया याता है ददि यह विसव बादाई ते. स्वृगतम प्रदान; से प्ररावजाल्टी 
इंग से पहच से और उपलोक्ताओं, महरारों वठा #्यती के सटों 7 के ब्यस्‍्ठियों में 

#ौ कुल कक कक, के 


5 /5 अक4 रा ह अ्कल्न ज्रकन्‍ममक, 2 का ब्क प्र रु उनके लक. रत ्रड लक 
वस्तु के नाते छोर बता रहू । वितनत के 4 फंप के क्रिवाच्चबत का अरब बम पता 
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. प्रबन्धक को सर्वप्रथम यह निश्चित करना होता है कि कार्यक्रम को कब 

लागू किया जाय । 
विपणन कार्यक्रम के विभिन्न तत्वों को किस क्रम में पंयोजित किया जाय 

अर्थात्‌ कर्यक्रम की सफलता के लिये प्रत्येक क्रिया कब प्रारम्भ की जाये, इस सम्बन्ध 
में निर्णय लेना । 

3. कार्यक्रम की क्रियाओं को कब तक चालू रखा जाये । 

4, कार्यक्रम के क्रियान्वयन में भाग लेने वाले विभिन्न व्यक्तियों में किस 
प्रकार समन्‍्वयन स्थापित किया जाय । 

5. कार्यक्रम को किन-नकिन स्थानों पर पहले परीक्षण के रूप में लागू किया 
जाय तथा परीक्षण के दौरान कौव-)न सी सूचवाएं एक्तित की जाय । 

विपणन के कम में विभिन्न व्यक्ति एवं विभिन्न क्रियायें, क्रियान्वयन समय की 
समस्या; आदि होते के कारग यह आवश्यक है कि एक मास्टर सूची, बता ली जाये 
जिसमें क्या करता है, कब करना है, आदि प्रश्नों को स्पष्ट करने के साव-पाथ यह 
भी स्पष्ट कर देगा चाहिये कि विवगत कार्यक्रम कब प्रारम्भ किया जाना है। 

विपगन कार्यक्रम का ओचित्य--विपणन कार्यक्रम वताना और उसे क्रियान्वित 
करना किसी फर्म के छिए क्‍यों आवश्यक है, अर्थात्‌ विपणन कार्यक्रम का क्‍या 
औतित्य है ? यह एक मद्त्वपूर्ण तथा तक संगत प्रश्न है । इसके संदर्भ में कहा जा 
सकता है कि वियगन का्येक्रम विपणन उद्देश्यों को प्राप्त करने के जिए प्राथमिक 
आवश्यकृता है। विपगन कार्यक्रम को तैयार कर लेने से विपणन प्रावधानों का 
अनुकूलतम स्तर एवं आयोजन निर्धारित करते में विशेष रूप से सीमांत विश्लेषण के 
प्रयोग में बड़ी सहायता मितती है। जिन प्रकार एक फर्म यदि उत्पाइन का अनुकूलतम 
आकार प्राम॒ कर लेती है तो वह आविक आकार (8८णा०णां० आंट०) की संस्था बन 
- जाती है, उसी प्रकार विपणन कार्यक्रम भी विपणन संत्ाथनों का अनुकूलतम उपयोग 
करत मे सहायता प्रदान करता है। विपणन कार्यक्रम विषणन तियोजन वा आधार 
है। यह भावी विपगन निर्णयों में से अनिश्चितता का अंश समाप्त कर देता है और 
किसी सीमा तक सफल निर्णय लेने में सहायक होता है। एक फर्म के प्रबन्धक विपणन 
कार्यक्रम को निवोजित करते पत्र प्रत्येक ऐसे तत्व का अध्ययत कर लेते हैं जो फर्म 
वे बिक्री पर प्रभाव डालते हैं, विफी क्रो बढ़ा सकते हैं तथा बाजार को पकड़ सकते 
हैं तो यह स्वानाविक ही है कि उस वस्तु के बाजार का विकास हो । जब वस्तु का 
बाजार दिल्‍्तृत हा जाता है तो वस्तु बड़े पैमाने पर उत्पादन करके कम विक्रय मुल्य 
पर भी अधिक ब्रेचकर फर्म अधिक लाभ कमा सकती है | पे 


रख 





प्रथव ४. विपणन मिश्वण से फश आवय है ? वियशतव शिक्षण को बरभादित करने 
वालो शक्तियों का बर्णर कोजिए । 
व 3 वाटर ५5 ? 02१56 (॥3 07०८३ 820778 (6 
दाह एव एड? 
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उत्तर-- विपणन मिश्रण से आशय 

किसी समय विशेष पर विपणन निर्णय की मात्राओं एवं प्रका रों के संयोग को 
विपणन मिश्रण कहा जाता है| विपणन कार्यक्रम बनाते रूमय इस ओर ध्यान देना 
अति आवश्यक है कि फर्म कौन-कौन से विषणन निर्णय तत्वों का प्रयोग कर रही है 
व उनका परस्पर प्रभाव क्या है ? विपणन मिश्रण कई प्रेकार के हो सकते हैं तथा 
इन प्र आयिक व राजनैतिक तथा फर्म की आऑँतरिक एवं बाहरी परिस्थितियों का 
प्रभाव पइता है । 

तिषणन मिश्रण को प्रभावित करने वाले तत्व 

विपगन मिश्रण को प्रभावित करने वाले तत्वों को दो भानों में बाँटा जा 
सकता है-- 

(७) बाजार सम्बन्धी तस्ब--विपा मिश्रग को प्रभावित करने वाले वाजार 
सम्बन्धी तत्व निम्नलिखित हैं-- 

. प्रतिस्वर्दा --विपणत प्रवन्धक वा प्रसतिस्पर्दा पर कोई ियन्त्रण नहों होता 
और प्रतिस्पर्डधा विषगन मिश्रण को प्रभावित करती रहती है। अतः विपणन प्रवन्धक 
को चाहिये कि वह प्रत्यक्ष व अथ्त्यक्ष प्रतिस्पर्धायें, माँग व पूर्ति का सम्बन्ध, प्रतिस्पर्धा 
का इन पर प्रभाव उपभोक्ताओं पर इनका प्रभाव आदि का अध्ययत कर। 


2, बितरग व्यवस्था का आकार--पवितरण व्यवस्था का स्वरूप व आकार 
मी वियणव मिश्वग को प्रभावित करता है। वितरक की उपभोक्ता के सम्पर्क में आते 
हैं। अतः व्यवद्वार, मोबल, कार्य विधि आदि का उपभोक्ता पर विश्वेप प्रभाव 
पड़ता है । 


आप 


3. राजकीय विअन्त्रण का प्रभाव-वर्तमान समग्र में विपणन सस्वस्धी 
क्रियाओं पर राजकीय तियन्त्रण बढ़ता जा रहा है । इस बढ़ते हुए तिभ्रन्त्रण का वस्तु 
मिश्रग पर विश्येप प्रभाव पड़ता है। 

8. उपभोक्ता व्यवहार-वस्तु मित्रण पर उपभोक्ताओं की उुचि. इच्छा, 
आवश्यकता व आधि 6 स्थिति दा महत्वपूर्ण प्रदाव पइता है। अतः “वपणन प्रबन्धक 
को चाहिए कि वह वियतव कार्यक्रन बन ने से पूर्व उपनोक्ता सम्बन्धी व्यवहारों का 
गंभीरतापूर्वक अध्ययन करें । 

(8) विपणन सम्बन्धी 

वस्तु मिश्रण को प्रभावित करने वाले विषणन सम्बन्धी तत्व लम्नाजिखत हु” 

[, उत्पाद सियोजन-प्रत्येद् धिन|गह संस्था दी स्थापतरा किसी वस्तु के 
उत्पादन या सेवा के लिए होती है । प्रत्येक उत्पादक वो चाहिए कि वद अयनी वस्त्‌ 
में उन गुणों का समावेश करे जो उपभोक्ताओं की कियी न किसी जजब्यक्ता का 
सनन्‍्तृष्ट कर सके । 


हि है. “॥| 
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2. पेंकिंग नीति--पैंकिंग नीति का निर्माण भी गम्भीरतापूर्वक विचार करने 
के बाद ही किया जाना चाहिए क्योंकि उत्पाइन' के विक्रय में पैकिंग का महत्वपर्ण 
प्रभाव पढ़ता है । 

3. चिह्न नोति--वतंमान समय में प्रतिष्ठित व्यापारी अपने उत्पादकों को 
एक निर्धारित व विशेष चिन्ह दे देते हैं, इस चिन्ह का विक्रय पर महत्वपूर्ण प्रभाव 
पड़ता है। अतः चिन्ह विधारित करते समव विशेष सावधानी रखनी चाहिए। 

4. वितरण का माध्यम व विज्ञापन के साधव--वित रण के माध्यम व विज्ञा- 
पन से साथनों का वस्त्तु के विक्रय पर विशेष प्रभाव पड़ता है। अतः इनका चयन 
भी लावधानीपूर्व क किया जाता चाहिये । 

०. विशेष विक्रय--नियमित जिक्रव के अलावा कभी-कभी विशेष विक्रय 
काथयक्रम का जायोजन भी किया जाना चाहिए। 

0. भोतिक वितरण--उपरोक्त समस्त प्रयत्न वस्तु को माँग को बढ़ा देते हैं 
लेकित इस बढ़ी हुई माँत की पूति करने के लिये भौतिक वितरण सम्बन्धी नीति 
बनना आवश्यक है। इसमें परिवहन, भण्डारत, वित्त-प्रवन्ध आदि कार्य सम्मिलित हैं । 

7. विपणन अनुसस्धान--विपणत अनुसन्धान सफल विक्रय का जीवन रक्त 
है । अत' एक विपणः प्रवन्धक को अपने विपणन मिश्रण में इसके लिए भी विशेष 
भूमिका प्रदान करनी च.हिए । हक 


प्रइन 45. वित्रगन को रीति-नीति से आपका क्‍या आश्यय है? इसे बनाते समय 
विचार किये जाने वाले तत्वों का संक्षेद में वर्णन कीजिये । 
फतता त॑0 ४0प छल्या 0ए पक्ष लात ४7३९९ए., 75047 (॥0 


दिएतए (093 ९जाअंतंत-र्त॑ छ6 छिप ए 0ए३-वा 790778- 
शाह डका62ए. 


उत्तर--एक फर्म को अपने विपणन सम्बन्धी पर्यावरण में होने वाले परिवर्तनों 
के पत्युत्तर में अपने विक्रय कार्यक्रमों व पिक्रय नीति में आवश्यक समायोजन एवम्‌ 
संगा!बन करना होते हैं। फर्म पर्यावरण सम्बन्धी इन परिवरेतों के प्रति अपनी संवेदन- 
शीलता भावों के प्रति तटस्थता की नीति अपनाकर या विव्रेकपूर्ण ढंग से विपणन 
ति में परिवर्तन करके प्रकट कर स१ती है। इस परिवर्तन के लिये एक “विपणीय 
पूहे रचदा या “विपणन की रीति-नीति” की आवश्यकता महसूस होती है। 
विपणोप व्यू ह रचना से आशय--- 


हि 


-+7 


छा 


जिपणीय व्यूहू रचना में उत सभी प्रयत्तों, साथरों व तरीकों वो समानेशित 
विया जाता है झ विक्रय प्रउन्ध / के द्वारा विय गीय पर्यावरण में होने बाले पारवतैनों 
प्र श्र अल माजन्कन्+क ते टत कप बन में हा 
की प्रात अववाये जाते <। 'फिलिए कोडलर के जज. में, विपगोय ठाह रचना से 


आय उतर तकनीक से होता है। जिसे फर्प बाजार सम्बन्धी परिवर्तनों के प्रत्युत्तर में 
अपनाती है ।” 
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विपणीय व्यूह-रचना को निश्चित करने वाले घटक 

. प्रतित्पधियों के सम्भावित प्रयत्त--विक्रय प्रबन्धक को अपने प्रतिस्पर्वियों 
के सम्भावित प्रयत्नों एवं नीतियों वा पता लगा लेता चाहिये व उनके प्रयात्षों का 
अपने व्यवसाय पर पहने वाले प्रभावों का अध्ययव कर लेना चाहिये । 

2. सहयोग को प्रवत्ति--कुछ विपणन संस्थायें सहयोग को प्रैवृत्ति भी रखते 
हैं । अतः श्रेशतम विपणन नीति का निर्माण करने के लियो सहयोग की इस प्रवृत्ति 
पर भली-माँति विचार कर लेना चाहिए । 

3. स्थानापन्न की दश्ा--बाजार में एक ही वस्तु के अनेकों स्थानापन्न 
उपस्थित रहते हैं जो विक्रय पर निश्चित रूप से प्रभाव डाल सकते हैं अतः स्थानापन्न 
के प्रभावों का अध्ययन कर लेना चाहिये । 

4, उत्पादों की भिन्नता--एव्येक व्यापारी या निर्माता में उत्पादों ने भिन्नता 
रहती है । इस भिन्नता का विशेष रूप से ध्यान रखा जाना चाहिये । 

5. लोच में भिन्नता--प्रत्णेक वस्तु या आदाय की लोच में विभिन्नता पायी 
जाती है। इसका माँग पर प्रभाव पड़ता है। अतः एक अनुकलतम विपणन नीति का 
निर्माण करते समय लोच का विशेष रूप से ध्यान रखना चाहिये । 
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प्रन्‍्त 40, बाजार विभकितिकरण के लिए क्विन-कित मापदण्डों का प्रयोग किया 

जाता है। 

फिवियां टर्तीश कार ए5टए ल्‍07 56शगाह्ातार 8 गराधाएटा ? 
उत्तर-- बाजार विभक्तिकरण से आशय 

साधारण शब्दों में बाजार को प्रभावशाली ढंग से पकड़ने तथा क्रेताओं को 

प्रात्त करने के उद्द इव से बाजार को विभिन्‍न भागों में बाँदने की कला को ही बाजार 
विभक्तिकरण कहते हैं । बाजार के लक्षण और विपणन सम्बन्धी वातावरण के अनेक 
घटक व्यक्तिगत फमे के नियन्त्रण से अधिकतर बाहर होते है, और फम की प्रगति 
के अवसरों और सीमाओं को निर्धारित करते हैं । अत: फर्म के सामने यह चुनौती 
प्रस्तुत होती है कि किस प्रकार वह इन घटकों के साथ अनू कुछता स्थापित करे, ताकि 
बाजार को सफलतापृवेक प्राप्त किया जा सके । 
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बाजार विभक्तिकरण की परिभाषा 

फिलीय कोटलर के अनुसार, “जब कभी किसी उत्पाद या सेवा के लिये 
बाजार में दो या अधिक क्रेता हों, तो वह विभकक्‍त किया जा सकता है, अर्थात्‌ उसे 
आध्िक क्रता समूहों में बाँठ सकते हैं। ऐसे विभक्तिकरण का उद्देश्य क्रताओं के 
बीच पाये जाने वाले अन्तरों का पता लगाना है, ताकि उसमें चुनाव करटा या उनको 
विपणन करना सम्भव हो जाये ।” इस प्रकार हम देखरूते हैं कि बाजार विभक्तिकरण 
का आद्यय अपने उत्पादों के बाजार को कई उपन-बाजारों में बाँटने से होता है । 

बाजार विभद्वितकरण के उहदेदय--“बाजार विभक्तिकरण का उद्देश्य” एडमंड 
पीयर्स के अनुसार, क्र ताओं के बीच उन अन्तरों वा निर्धारण करता है जो कि बाजार 
क्षेत्र या विषणन विधियों के चुनाव को प्रभावित कर सबंते हैं। ऐसा विभक्तिकरण 
कम्पनी को उन खण्डों वो चुनने में समर्थ बनाता है, जो कि उसके अपने प्रसाधनों 
के सबसे अनुरूप हो । यही नहीं, वाजार रुप्डों के उपयुक्त चुनाव की दशा में उत्पाद 
और दृष्टिकोण सबसे उपयुक्त और विशज्ञिप्ट ढंग से प्रभावित बिये जा सकते हैं । ऐसा 
विभक्तिकरण कम्पनी को एक उचित विपणन कार्यक्रम तैयार करने में बहुत सहायता 
देता है। यह विचार इस आधारभूत सत्य पर आधारित है कि कुछ सोमाओं के अन्त- 
गत कोई वस्तु प्रत्येक के लिय होती है । 
विभुक्तिकरण के आधार (88853 07 ४७४०:०४४४8 ९७४७) 


बाजारों के विभक्तिकरण के लिये प्राय: भिन्न-भिन्न आधार अथवा मापदण्ड 
प्रयोग किये जाते हैं। विभिन्‍न प्रकार की वस्तुओं के बाजार विभाजन के छिये भिन्न 
भिन्‍त प्रकार के मापदण्ड प्रयोग होते हैं, बहुधा ये आधार मुख्यतः: आश्थिक एवं सामा 
जिक होते हैं जैप्ते--आय, लिग, आय-स्त र, शिक्षा और धन्धा | इन आधारों के लोक 
प्रिय होने का कारण यह है कि ये विभिन्‍न ग्राहकों की संवेदनशीलताओं कया अच्छा 
ज्ञान करा सकते है। दूसरा कारण यह शी है कि इनसे सम्बन्धित समंक सरलता- 
पूर्वक उपलब्ध भी हो जाते हैं । विभक्तिवरण के और भी आधार हो सकते हैं, जैसा 
कि निम्व विवरण से स्पष्ट है--- 

() सामाजिक व आर्थिक तत्व (8000-80070फां० #४००7४)--बाजार 
में महत्वपूर्ण खण्डों की स्थापना के लिये सामाजिक आथिक आधार सबसे अधिक 
प्रचलित आवार रहे हैं, क्योंकि एक तो, ये चल अनेक उत्पादकों के विक्रय के साथ 

अच्छी तरह सम्बन्धित होते हैं, दूसरे, इन्हें पहिंचानना सरल है तथा तीसरे, अन्य 
अनेक चलों की अपेक्षा इनका माप अधिक सरलता से हो जाता है । इनमें आय, आयु, 
लिग, शिक्षा, परिवार का आकार, धर्म, जातीयता, राष्ट्रीयता तथा पेशा आदि तत्व 
उल्लेखनीय हैं । 


(0) आय--बाजार विभक्तिकरण का एक प्रमुख एवं आथिक मापदण्ड 
ब्यक्तियों की आय है । एक उत्पादक को अपनी विक्लय नीति तय करने से पहले इस 
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बात पर विचार कर लेटा चाहिये दि वह जिन व्यक्तियों के लिये वस्तु बता रहा है 
उनकी आय क्‍या है ? 

(8) आयु- क्र ताओं वी आयु के आधार पर भी वाजार का विभक्तिकरण 
किया जा सकता है । 

(2) लिग भेद--लिंग भेद भी बाजार विभक्तिकरण का महत्वपूर्ण सामाजिक 
आधार है। स्त्री एवं पुरुषों की आवश्यक्तायें एवं मानसिक प्रवृत्ति भिन्‍न-भिन्‍न 
होती हैं । 

(0) शैक्षणिक योग्यता--शैक्षणिक योग्यता के आधार पर भी क्रेताओं का 
वर्गीकरण किया जा सकता है । 

(8) धन्छा या पेशा--धन्धा या पेशा भी वाजार विभक्तिकरण का एक 
महत्वपूर्ण आथिक मापदण्ड है । 

(7) कशहरीकरण--शहरीकरण के आंघार पर वाजार को निम्न भागों में 
वाँटा जा सकता है--शहर वाजार भाग ग्रामीण बाजार भाग तथा मेद्रोपोलिटन बाजार 
भाग आदि । 

(0) जाति--अपने उत्पादों के लिये विष्णन कार्यक्रम निर्धारित करते समय 
विपणन प्रवन्धक को जातीयता के आधार पर बाजार का विभवितकरण कर लेना 
चाहिये । 

(१) धर्म--जातीयता की तरह की घम्म के आधार पर भी वाजार का विभ- 
क्तिकरण क्या जा सकता है। विभिन्न जातियाँ भिन्न-भिन्न धर्मों का पालन करती हैं 
तथा उनके धासिक विचार उनके रहन-सहन के स्तर तथा खान-पान को प्रभावित 
करते हैं । इस प्रकार धर्म के आधार पर वाजार का विभक्तिकरण करना विपणन प्रबन्ध 
के लिये सहायक सिद्ध होता है । 

2, भौगोलिक तत्व---अनेक विक्रेता अपने बाजार के भीतर भौगोलिक विभि- 
न्‍नताओं को मान्यता देते हैं। उदाहरणार्थ एक फुटकर विक्रेता अपने पड़ौसी ग्राहकों 
और अधिक दूर के ग्राहकों में एक स्थानीय खाद विक्र ता शहरी ग्राहकों और ग्रामीण 
ग्राहकों में, एक प्रान्तीय निर्माता ठंडे, गर्म एवं शीतोष्ण प्रदेश के ग्राहकों में, एक 
राष्ट्रीय निर्माता विभिन्‍न प्रान्तों में भेद कर सकता है। इन समस्त दशाओं में भौगो- 
लिक इकाइयाँ विपणन प्रयासों की भिन्‍नता का आधार बनाई गई हैं। 

3. व्यक्तित्व सम्बन्धी तत्व (?075०॥४॥५ #9००7$)---कुछ वस्तुओं के 
सम्बन्ध में यह देखा गया है कि क्रता-व्यवह्ार की भिन्‍नताओं के पीछे व्यक्तित्व 
तत्व भी प्रभावशाली भूमिका अदा करते हैं । उदाहरणाण, उच्च और विशिष्ट श्र णी 
के व्यक्ति कंपस्टन सिगरेट ही पसन्द करते हैं। इसी प्रकार लोग कहते हूँ कि फोड़ 
खरीदने वाले ग्राहक शिवरलेट खरीदने वाले ग्राहकों से एक भिन्‍न प्रकार का व्यक्तित्व 
रखते हैं । 


/>42 
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4, क्रेता व्यवहार सम्बन्धी तत्व (एगाइप्ाश 82॥4 ४४007 #8९८078]--- 
कु ता-व्यवहार सम्बन्धी त्त्वों का दात्पर्य उन तत्वों से है जो एक उत्पाद के साथ 


ञ््ोे 


क्रय के सम्बन्ध में एक या दूसरे पहलू को व्यक्त कच्ते हैं। ऐसे तत्वों में प्रयोग दर, 
ग्राहक, अभिप्रेरण, ब्रान्ड-निप्ठा आदि अते है। 

5, प्रयोक्ता आकार--औशद्योगिक्त बाजार को औद्योगिक प्रयोक्‍ताओं के 
आधार पर विभाजित किया जा मत हा है। मौदयोगिक प्रयोक्‍ता से आशय उस ग्राहक 
से होता है जो वस्तुओं एवं सेवाओं को भागे उत्पादन कार्य के लिये खरीदता है। 
औद्योमिक प्रयोक्‍ता आवार में घ्ििन्‍्त हो सकते है क्योंकि कुछ के पास बहुत कम 

त् । 


कर्मचारी हंते है >प7 दृछ के पास हजारों वर्मचारी होते हैं 


विक्रय पूर्वानुमान 
ट, | (5/2/.58 €05£८£८०४57|४७5) 





प्रन्‍त 77. विषणन निष्नेजन सें विक्रय पूर्वानुभान के स्थान की व्याख्या कीजिए । 
क्‍280085 [॥8 70]8 04 8965 #0/6088॥॥8 |7॥ 'शिक्षा(ल)]8 ?]॥॥- 

[02. 
उत्तर--पूर्वानुमान व्यावसायिक कार्य संचालत का अनिवार्य अंग है और 
व्यवसाय के समस्त निर्णय किसी न विसी रूप में पूर्वानुमान से अवश्य सम्बन्धित 
हैं। वारतव में देखा जाये तो व्यदसाय की सफलता ही उचित विक्रय पूर्वानुमान पर 
निर्भर है। किसी भी विपणन नियोजन तथा विपणन कार्यक्रम की सफलता अकेले 
इसी तथ्य पर निर्भर करती है कि विक्रय पूर्वानुमान कितना अच्छा तथा ठीक-ठीक 


लगाया गया है। विक्रय पूर्वानुमान का स्थान विपणन नियोजन के क्षेत्र में हम निम्न 
प्रकार से निर्धारित कर सकते हैं-- 


4. विक्रय पूर्वानुमान विषणन नियोजन का आधार है--कोई भी विपणन 
सम्बन्धी योजना तब तक सुहृढ़ तहीं बन सकती जब तक कि उस योजना के मूल में 
स्थापित धारणायें सुदृढ़ पू्वातुमानों पर आधारित न हों। यदि संस्था की भावी 
बिक्री के बारे में कोई अनुमान नहीं है तो प्रबन्धक उत्पादन कार्यक्रम की कोई सुदृढ़ 
रूपरेरा नहीं बता सकते । अतः यह माना जाता है कि विक्रय पूर्वानुमान की नींव 
पर ही विपणन नियोजन का भवन निर्मित हो सकता है। 

2. विक्रय पूर्वानुमान की योजना प्रबन्धकों को भावी विपणन नियोजन 
करने को विवद्ञ कर देती है--भावी विपणन अवसरों दी कह्पना विपणन विभाग के 
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कर्मचारियों को परिस्थिति से मुकाबला करने हेतु प्रेरित करती है तथा वे संस्या के 
विक्रय सम्बन्धी लक्ष्यों को प्राप्त करने हेतु अधिक संगठित व नियोजित प्रयत्न करने 
लगते हैं । 

3. विक्रय पूर्वानुमान भविष्य की विपणन सम्बन्धी जोखिमों को अधिक 
स्पष्ट करके व्यावसायिक संस्थाओं को इन जोखिमों से मुकाबला करने के छिए अधिक 
सतर्क और सजग बना देता है। 

4, विक्रय पूर्वानुमान की प्रक्रिया इसके अतिरिक्त प्रवबन्धकों को उन विप- 
णन क्षेत्रों को जानकारी भी प्रदान करती है जहाँ अधिक नियन्त्रण की आवध्यद ता 
होती है । 


इस प्रकार हम कह सकते हैं कि विपणत नियोजन में विक्रय पूर्वाचुमभान का 
व्यापक महत्व है | व्यवसाय की सफलता ही इस बात पर निर्मर है कि उम्रके प्रवस्धक 
अपने निर्णयों में कितनी दूरदशिता का परिचय देते हैं। यह दूरदाशिया तभी बाती है 
जबकि पहले से ही विक्रय पूर्वानुमान कर दिया जाये विक्रय पूर्वानुमान विपणन क्रिया 
कलापों के नियोजन के लिए तो उपयोगी होते ही हैं, उत्पादन पर वित्त के लिए 
योजना बनाने के लिए भी उनकी आवश्यकता पड़ती है। कितनी मात्रा क्रय (या 
निर्मित) की जाये, कब और क्या क्रय (या निर्माण) किया जाये इत्यादि निर्णय लेने 
तथा विपणन बजट बनाने के लिए भी वह उपयोगी होते हैं । शक 


प्रनन 48. विक्रय पूर्वावुमान लगाने की क्या-क्या मुख्य विधियाँ हें ? उनके गुण 
व अवशुणों पर संक्षेप में प्रकाश डालिए । विपणन प्रबन्ध में इनके महत्व 
पर प्रकाश डालिए । 
फ्रगत्वा 876 06 ताहित्ा 76095 09ी शिशान्ातव 6&076089%778 ? 
)850घ855 ीशाए एाध्ाा5 870 066)668 वा छा. फरफञीला। ग$ 
पराए076॥०8 | करक्षापटतए शाधावशाशा, 

उत्तर-विक्रय पूर्वानुमान की विधियाँ (#४९५००5 ० 8&0780288078) 


विक्रय पूर्वानुमान लगाना वास्तव में एक कला है। इसके लिए विभिन्न 
विधियाँ प्रयोग में आती हैं। स्टेण्टन (827000) के अनुसार विक्रय पूर्वानुमान के 
प्रमुख ढंग निम्नलिखित हैं-- 
(अ) जोड़ने की तकनोीकें--- 


, विगत बिक्नी एवं प्रकृति विश्लेषण (?88 $65 274 6४0 
/08 9४5) 


2. कार्यवाहक समीक्षा (76००0०8ए6 उ00807767|) 
32. विक्रय बल सम्मिश्रण (8068 60708 ०००७०आं(०) एवं 
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(ब) सांख्यिकीय एवं परिमाणात्मक विधियाँ-- 
फिलिप कोडटलर के अनुसार--पूर्वानुमाव तीन प्रकार के आधार पर निर्मि 

किये जा सकते हैं-- 

(अ) लोंग क्या कहते हैं ? (४४७४ ?८०७7० 887) पर आधारित ढंग 

!. क्र ताओं के इरादे का सर्वेक्षण (5प7ए8ए 0० #पए९- [7670075) 

2, विक्रय बल सम्मिश्रण ((.0790आ68 07 89865 [0726 (2!0॥8) 

3. विशेषज्ञों की सम्मति (70 0एंएं०णा) 

(ब) लोग क्या करते हैं ? (४॥६ 2?६०.७॥४ ॥00) पर आधारित ढंग 

4. वाजार परीक्षा का ढंग ((रथधद्घापट ॥68४४ ग्राष॥00) 

(स) लोगों ने क्या किया है ? (५/॥४६ 6०96० ॥8ए8 607०) पर आधारित व 
गणितीय व साँख्यिकीय ढंग 

>. काल श्ू खझला विश्लेषण ((85808 वरपराा6 82768 /॥4 आं5) 

6. साँख्यिकीय माँग विश्लेषण (9 9४ 0] 70877070 2)74/7988) 

आगे विक्रय पूर्वानुमान की प्रमुख विधियों को सक्षेप में समझाया गया है। 

. कार्यवाहक समीक्षा (7०८ए७४०४ ]908०७०/)--इस विधि में शीर्ष 
कार्यवाहकों की सम्मतियों और विचारों को इकट्ठा करके औसत निकाछा जाता है, 
अथवा किसी अन्य प्रकार से मूल्यांकन किया जाता है। 
गुण-- () इस विधि से पूर्वानुमान जल्दी व आसानी से लगाये जा सकते हैं । 

([ ) विस्तृत सांख्यिकी जुटाने वी आवश्यकता नहीं पड़ती । 

(7) जब पर्यात आँकड़ों का अभाव हो तो यही पूर्वानुमान की उचित 

विधि होगी । 
अवगुण-(| ) यह एक अधिक तथ्यात्मक आधार वाली विधि की तुलना में घटिया 
विधि है। 

(7 ) सही पूर्वानुमान लगाने की जिम्मेदारी अनेक लोगों पर फैल जाती 

है। तथा 

(॥) कार्यवाहकों का अमुल्य समय खर्चे होता है । 

2, विक्रय बल ससम्मिश्रण ( 4॥6 5266 90708 (०7790४(४)---इस विधि 
के द्वारा विक्रय कर्मचारियों अथवा विक्रय प्रबन्धकों के विचार मालूम किये जाते 
हैं । इसके कई रूपान्तर सम्भव है। 
गुण-- (7) इसमें वाजार से निकटतम सम्पर्क रखने वाले व्यक्तियों के विशिष्ट 

ज्ञान दा प्रयोग किया जाता है। 

(|) पू्वानुमात के लिए जिम्मेदारी उन्हीं लोगों पर आती है जो कि 

परिणाम दिखाने से सम्बन्धित हैं । 

(7) सेम्पल की विशालता के कारण पूर्वानुमान में अधिक स्थायित्व सम्भव 


होता है । 
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(४) उत्पाद, क्षेत्र प्राहक या विक्रेता के क्रम से विध्तृत पूर्वानुमान तैयार 
करने से सुविधा रहती है । 
अवगुण-( 3) विक्र ता अति आशावादी हंते हैंबा अति निराशाबादी, जिससे वे 
अच्छे अनुमानकत्ता नहीं हो सबते । 

(॥ ) इस अवधि में समय का अपव्यय होता है ! 

(0) विक्रेता जान-बूझकर विक्षय कोटा कम रुदते के लिए माँग को कम 

आँक़ सकते हैं ? 

3, प्रयोग्ताओं हो पर्वाशा [7॥6 (४७75 £४९ए८००४०४७)--इस विधि के 
अन्तर्गत उत्पाद के प्रग्मोक्ताओं से उस परिमाण के पृवनुमान प्राप्त किये जाते हैं 
जिसे क्रय करने की उसे आजा है, तत्यइवात इन प्रत्यत्तरों को मिलाकर उत्पाद 
लिए झलछ माँग का अन् मान लगाया जाता है । इसके बंद उस साँच का अनुमान 
तंपार किया जाता है जो कि एवॉनुमान लगागे बाली वस्मवी पूरा कर सदर ती है। 

गुण--(!) जद्दों अन्य विधियाँ अनुपयुक्त हैं (जेसे दि नये उत्पाद की द 
में, जबकि कोई पूव विक्रय इतिहास उपलब्ध नहीं होता), वहाँ यह विधि ही उपयुक्त 
रहती है। 

अबगुण--() जहाँ प्रयोक्ताओं की संग्या अगधित हो, वहाँ यह विधि 
ववदार में उपयोग में लाना असंभव है। (7) यह ऐसी पूर्वाशाओं पर आजारित है 


छू 


जो कि परिवतेतजील हें । 

4. बाजार परीक्षा विधि-यह विधि नये उत्पादन के विक्रय या एक नवीन 
वितरण वाहिका अथवा क्षेत्र में किसी स्थापित उत्ताइन के संभावित विक्रय का पूर्वा 
नमान छमाने हेतु विध्प रूप से प्रयुक्त होती है । उन द््षाओं में जहाँ क्रता लोग 
जपने क्रयों वी सुविनार्ति योजना नहीं बनते है अथवा जहाँ विद ग॒ अच्छे 
अनुमानफत्ता नहों होते, वहाँ संभादित व्यवहार व एक प्रत्यक्ष वाजार-परोक्षा लेना 
वश्यक होता है। 

5. विशेषज्ञों की सस्मति (किला 0जांगंणा)-क्र ताओं, ऋम्पती के 


2 कपल बल न. ० मल वर (कोच वाद्य 
वज् वाओं बारद के अतिरेक्त अन्य जानकार लोग जेसे दि. दितरायं या बाह 
लग,ने में प्रयाग किया 


*। 
र्ल्ल्त 


्िं 


५] 
ऋचा नछु 
2) 
ज्न्कन्लीँ 
तप 


के सर कक 


इस प्रवार के अन्मानों में वही गण-अवशण पाये जाते हैं जो छि कम्पनी के 
| द्वारा प्रदाद दिये सये अटमानों में होते हैं । 
0, सांख्यिकोय एवं ५रिमाणात्यक बिधि (98090०ां क्षार्त पृष्शापरी35६ 
)बवे किया: जय की अच्एति के लिए भी 


कि 
कक ्क थक] चल उमथ के 
में वृद्धि करने हेसु इस खे.वब दाग प्रयोग किया जाता हूँ। इस विधि में गणितीय 
कर 


>] 
+] 
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गुण--() ये विभिन्‍त घटकों की विक्रय-प्रगति के मध्य सम्बन्ध को मापनीय 
वस्तु पदक शब्दों में व्यक्त करती है। (#) चूकि पूर्वानुमानकर्त्ताओं को अपनी 
मान्यताओं के परिणाम स्थिर करने पड़ते हैं । अतः प्रबन्धकों को जाँच करने में सुविधा 
होती है। 

अवगुण--() जटिल सांख्यिकीय विधियों के प्रयोग के कारण प्रबन्धकों को 
पूर्वानुमात-प्रक्रिया पूरी तरह से समझते में कठिनाई होती है । (४) इन्हें प्रभावी बनाने 
के लिए तकनीकी योग्यता एवं अनुभव आवश्यक है । 


अन्त में यह ध्यान रखने योग्य तथ्य है कि भबिष्यवाणियों की शुद्धता न केवल 
प्रयुक्त मॉडल विधि की विश्वसनीयता पर वरन्‌ अनुसन्धान सूचना की व्याख्या करने 
के गुण पर भी निर्भर करती है । 
विपणन प्रबन्ध में विक्रय पुर्वानुभाल--- 

पूर्वानुमान व्यावसायिक कार्य संचालन का अनिवार्य अंग है एवं समस्त निर्णय 
किसी न किसी रूप में पूर्वातुमान से अवश्य सम्बन्धित हैं । किसी भी विपणन नियोजन 
तथा विपणन कार्यक्रम की सफलता पूर्वानुमान की अच्छाई व ठीक-ठीक लगाये गये 
पूर्वानुमान पर निर्भर करती है । विक्रय पूर्वानुमान अधिकांश विपणन नियोजन का 
आधार है । कोई भी विपणन योजना तब तक सुहढ़ नहीं हो सकती जब तक कि उद्त 
योजना के मूल में स्थापित धारणायें सुदृढ़ पूर्वाचुभानों पर आधारित न हों । विक्रय 
पूर्वानुमान की प्रक्रिया प्रबन्धकों को भावी विपणन नियोजन करने को भी विवश कर 
देती है। साथ ही साथ मविष्य की विपणन सम्बन्धी जोखिमों को अधिक स्पष्ट करके 
व्यावसायिक संस्थाओं को इन जोखिमों का मुकाबला करने के लिए अधिक सतके 
ओर सजग बना देती है। इसके अतिरिक्त विक्रय पूर्वानुमान प्रबन्धकों को उत विपगन 
क्षेत्रों की भी जानकारी प्रदान करवाते हैं। जहाँ अधिक नियंत्रण क्री आवश्यकता है । 
सच तो यह है कि व्यवसाय की सफलता ही इस बात पर निर्मर करती है कि उसके 
प्रबन्धक अपने जिर्णयों में कितनी दू रदशिता का परिचय देते हैं। यह दूरदशिता तमी 
आती है जबकि पहले से विक्रय पूर्वानुमाव कर दिया जाये । इस प्रकार हम कह 
सकते हैं कि विपणन नियोजन में विक्रय पूर्वानुमान का व्यापक महत्व है। विकप 


पूर्वा उम्नान से श्राप्त निष्कर्ष ही वे आधार हैं जिन पर विपणत नियोगजन का समस्त 
भवन निर्मित होता है । 
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प्रन्‍्त 49. (अ) उत्पाद को परिभाषित की जिए । 

(ब) “यदि विपणन का प्रथन निर्देश अजने ग्राहकों को जानता है तो 

दूसरा निदेश अपनी वस्त को जानना है ।” इस कथन को समझाइए | 

(9) मिशी।र 00० 

(0) 0 ॥व8 गिछ ए०कशवातंपारए सी शाशापटएडह 48, /एाठ्एछ 

५9 एाश्नताला! छा 8070 ३5, /रा0फत ॥8 एा00फटा,?! 

+४ एक, 

अथवा 

विपणन के क्षेत्र में उत्पादित वस्तु ही सभी गियोजन क्रियाओं का आरम्भ 

स्थान है, बिना इसके सुज्य निर्धारण, विक्रय प्रवर्तत तथा विपणन के क्षेत्रों 

का चयन असम्भव है तब तक उत्पाध्त वस्तु सम्बन्धी नीतियाँ निर्धारित 

नहीं हो जातीं और बस्तु की हक ते निश्चित नहीं हो जाती, विषणन के 

क्षेत्र में कुछ काग्र ही नहीं किता जा सकता | इस कथन की सत्यता की 

समीक्षा कीजिए | 

उत्तर--विपणन सम्बन्धी समस्त नीतियों एवं उपायों का केन्द्र विन्द्र उत्पाद 
ही है। यह एक बुनियादी उपाय है, जिसके द्वारा वह आय के लिये नोौदेवाजी करता 
है । उत्पादक के बिना कीमत निर्धारण करता, संवर्धन कार्यक्रम बताना या विदरण 
माध्यमों का चुनाव करता अस्नम्पव है। जब तक उत्पाद नीतियाँ स्थापित नहीं की 
जायेंगी एवं उत्पाद का स्वभाव सही-सही निर्धारित नहीं किया जायेगा, विपणन का 
कोई काये न हो सकेगा । इसलिये एक विपणन प्रबन्धक्र को उत्पाद या सेवा पर 
जिसका कि वह वितरण करना चाहता है, सर्वोच्च ध्यान देना चाहिए, यदि उसके 
उत्पाद सम्बन्धी निर्णय ठीक होते हैं, तो समस्त अन्य समस्‍यायें कम हो जायेंगी 
अन्यथा विपणन सनस्यायें बढ़ने का भय रहता है। 
उत्पादन का अर्थ (८कांतह ० शि०0ए००)--साधारण शब्दों में उत्पादन 

का आशय ऐसी वस्तु से होता है जिसका सहज ही में पहचान में आने वाला मौतिक 
अस्तित्व होता है। इस परिमाषा में उपभोक्ता को अभिप्रेरित करने बाले लक्षणों को 
महत्व नहा दिया गया है जबकि विपणन विज्ञान के अनुसार उत्पाद का अर्थ बहत 
व्यापक है। विस्तृत भाव में प्रत्येक पृथक्‌ बाण्ड को पृथक उत्पाद माना जाता है। 
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विलियम जे. स्टेन्टन ने व्यापक रूप में उत्ताद की परिभाषा निम्त प्रकार से दी है-- 
“उत्पाद हृश्य एवं अहृश्य विशेषताओं का एक सम्मिश्रण है, जिसमें पैकिंग, रंग, कीमत, 
निर्माता की ख्याति, फुटकर विक्र ता की प्रतिद्धि, निर्माता और फुटकर विक्र ता द्वारा 
प्रदत्त सेवायें सम्मिलित हैं, जिन्हें कि उपनोक्‍ता अपनी आवश्यकरताएं संतुष्ट करने 
वाली समझता है |” उक्त परिभाषा से स्पष्ट है कि यदि किसी भोतिक विशेषता में 
कोई परिवर्तेत हो जाये तो चाहे यह कितना ही मामूछी हो, एक नये उत्पाद का 
सृजन हो जाता है और यही कारण है कि विक्रेता को बाजार (आवश्यक रूप से नये 
बाजार) में प्रवेश-हेत नये ढंग की अपीले (या निवेदन) प्रपोग करने का सुभोग मिलता 
है । उदाहरणार्थ सिर्फ निर्माताओं ने नये बॉग्ड वाम- सुपर सर्फ--का प्रयोग शुरू 
कर पिया है। इसमें एक नये उत्पाद को सूरेट हुई है । सर्फ और सुपर सफ एक ही 
उत्पाद नहों है बल्ह ये दो भिन्न-भिन्न उत्पाद हैं । 


29 


इय प्रकार स्हेन्टन दरारा दी गई उत्पाद सम्बत्धी परिभाषा में सन्निष्टित एख्य 
विचार थह कि उपनोकक्‍ता रासायतिक और सोठिदा सश्णों सम्गिश्रण सात्र 


नहीं वरन्‌ इससे ठुछ अधिक झरीद रहा है। फिलिस झोटलर के अनुत्तार “एक 
उत्पाद-क्र ता को तलप्ठियाँ या सुविधाओं प्रदान करने की क्षमता वाले भौतिक, सेवा 


सम्बच्ची एवं चिन्द्वात्मफ़ विवरणों का पुलिदा है । इत परिदापा से यह स्पष्ट है कि 
एक उलाद मात्र कु मोतिक तवा रानायतिक लक्षणों का संग्रठत मात्र ही नहीं है 
बरन्‌ यह उत सु, सु जबा तथा आराय दा प्रतीक है हो उस उत्पाद के रूप में एक 
क्रता खरीदता है । 


विनादरनाओ सम ऋन्‍्न्क्म्कक ५५2०." छा धम' ि ग तक बक ए दे नस. ल््ज मर आनशाजओ दम क हक 
उत्पाद दंग भहत्व--विपणन सम्तस्यी झमरुत नीहियों एवं उपायों का केन्द्र 
ई उत्प | हकलनंक उप ० हि ०००५० “| नशा पा + 2३ ० जि हे 
विच्दु उत्पाद ही है। यह एक बुनियादी उपाप है जिसके हारा बह आब के जिये 


कल 


सोदेवाजी करता हैं । किसी अज्ञात पिद्ठात थे वियशद के महत्य को स्पष्ट करते हुए 
लिखा हूँ फि “|मारी अर्थ-व्यवस्था में तब तक दुछ रो नहीं घटा जब दड्म श्ि बोई 
कुछ वस्तु न देचे ।/ इस प्रकार विपणन क्विया जहाँ बामाजिक तथा आर्थिक घटनाओं 
का आधार है वहाँ वस्तु या विपणन की आत्ना है। उत्पाद हो समस्त लियो- 
जन सम्बन्धी कार्यक्रलूपों का प्रारम्भ , इसके बिना बगोमत निर्धारण करना, 


|] ्ु 
संवर्धव कार्यक्रम बनाता या वितरण माध्यमों का चुनाव करदा असम्भव है । 


स्वस्थ उत्ताद नीतियाँ विपणद के अन्य उपकरणों ढं सप्रभाविकता को बढ़ा 
देती हैं। गलत उत्पारों का उत्पादन, वितरण और प्रब॑तत करते में अपना घन 
लगाता मू्ता हो है । इसके विपरीय यदि उत्ताद बाज:र की आरांक्षाओं के अतुकूल 
हैं, अच्छे गुड-स्वर की है तो उत्तका विज्ञाइन करना अधिह अप्यान है। इसी प्रकार 
सही उत्पाद के लिये विवरण माध्यमों की व्यवस्था करना सहज है और उसके मूल्य 
विवरण में नी कोई कठिताई वहीं होती है। इस प्रकार, एक विनगन प्रजम्थक को 
उस्ताद या तबा पर जियहा कि वहू वितरण करना चाहता है सर्वोच्च व्याव देवा 
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कल ह्‌ 
को जानना है तो द्वितीय निर्देश अपनी वस्त क्षो जानना है। हा 
प्रदत्त 50. उपयोग एवं औद्योगिक्त वस्तुओं में क्या प्रमुव॒ अन्तर है ? सुविधा 
बस्तयें. बिक्रीगत बस्तए एवं दिशिट्तता वस्ठओं पर टिप्पणी छिखिए । 
फछातठा बार वह ए्हुठा एडशिसाएरड एशफरलशा एजाबइ्णा।श 20005 
76 77608॥ावश। 800९5 ? ऊऋरीदा। (07एशभंटएएट.. 20005, 
8709[#702 80005 ७700 879608[[ए५ 20005, 





उत्तर--उत्माद विज्वेपतुओं का विपणन कार्यक्रम के रूप पर गहरा प्रभाव 
पड़ता है । इसोलिए विपणन विहकेपज्ञों को उत्पाद-वर्धोऋरण के सार्थक तरीके खोजने 
की प्रेरणा मिली है। आशय यह है कि एदः अच्छा वर्भोकरण विपणनकर्त्ता को उत्पाद 
एवं विपणन सम्बन्धी उपयुक्त दोतियों का वित्वास करने में सहायक हो सकता है । 
उपभोग एवं आद्योगिक उत्पाद (0३ए%2०"४६ श.0 तए॒53] (30005) 

अमेरिकन भाकरटिय एसोसियन की परिभावा सम्तिति के अनुसार, “उपनोक्ता 
माल वह है जो कि अन्तिम उपभोक्ताओं (या परिव।२) के प्रयोग के लिए बना है और 
ऐसी झबल में है कि बिता व्यापारिक विधायन के उपयोग किया जा सवता है |“ 


औद्योगिक माल वह है जो कि मुख्यतः न्‍्य माल के उत्पादन में अथवा सेवाएँ प्रदान 
करने में प्रयोग हेतु बबाया गया हैं *+* इसमें साज-समाज (निरोपित ॥759]80 


एवं अतिरिक्त (“४८००८४४०५), संप्रटक हिस्से, अनुरक्षण, मरम्मत और प्रचालन 
आपूर्तियाँ, कच्चा माल, गढ़ी हुई सामप्रियाँ सम्मिलित हैं ।” भेद करने का मौलिक 
कारण यह है कि औद्योविक हर ताओं के क्रय उद्देदय, आदतें तथा मिपुणताएँ उपभोक्ता- 
क्रताओं से कुछ भिन्न होते हैं और इस कारण ही उपभोग एवं औद्योगिक उत्पाद 
सम्बन्धी विपणन क्रियाओं में अन्तर पाया जाता है । 

उपभोक्ता वस्तुओं के उपवर्गं--अनेक वर्षों से उपभोक्ता वस्तुओं को सुविधा 

सोदा एवं वशिप्ट्यपूर्ण वस्तुओं में बाँटा जाता रहा है। 
| , सुविधा वस्तुएँ ((५०॥ए८॥६४॥०८ 80005)--ये वे वस्तुए' हैं जिन्हें ग्राहक 
प्रायः बार-बार तथा न्यूनतम तुलना व क्रय-श्चक्ति के साथ खरीदता है जैसे साबुन, 
तम्बाखू, अखबार आदि। 

-. सौदा वस्तु्यें (80077778 80005)--ये वे वस्तुएं हैं जिन्हें चुनते व 
खरीदते समय उपभोक्तत, किस्म, कीमत और शैली जैसे आधारों पर विभिन्‍न 
निमाताओं के उत्पाद से तुलना करता है | उदाहरणार्थ कपड़े, जूते, कारें आदि । 

3. देशिष्ट्यपूर्ण माल (57०००॥४ 80005)--ये वे वस्तुएँ हैं जिनमें कुछ 
ऐसी अद्वितीय विजेषताएँ हैँ जिनके कारण एक विद्येप क्र ता समृहू अपनी आदत पर 
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ऐसी वस्तुएं खरीदने के लिए विशेष प्रयास करने को तत्पर रहता है जैसे कि, फैन्सी 
वस्तुएं, फोटोग्राफिक साज-सामग्री आदि । 
उपयु क्त उप-वर्गीकरण का आधार है क्र ताओं का क्रय प्रयास । इस भिन्नता 
को महत्व देने का कारण यह है कि क्रताओं के क्रय-प्रयास की मात्रा और प्रकृति 
विपणन स्ट्रेटेजी पर गहरा प्रभाव ड लती है। 
टिकाऊ अ-टिकाऊ वस्तुएँ एवं सेवाएँ 
टिकाऊ बस्तुओं से आशय उन दृश्य या मू्ते वस्तुओं से होता है जो साधा- 
रणतः कई प्रयोगों में आ सकती है । 
अ-टिकाऊ वस्तुओं का आशय ऐसी हृश्य या मूर्त वस्तुओं से है जो कि 
सामान्यतः एक या कुछ प्रयोगों के बाद समाप्त हो जाती है । 
सेवाओं का तात्पय॑ विक्रय के लिए प्रस्तावित क्रियाओं अथवा सन्तुष्टियों 
से है! 
यह वर्यीकरण उपोग-दर, उत्पाद हृश्यता दोनों ही पर आधारित है और 
विपणन स्ट्रेटेजी को हृष्टि से इनका बड़ा महत्व है । शीघ्र उपभोग में आने वाली 
एवं बार-बार क्रय की जाने वाली वस्तुएं अनेक स्थानों से क्रय करनी होंगी, इन पर 
लाभ माजिन कम लिया जायेगा तथा ब्राण्ड-निष्ठा को मजबूत बनाने की चेष्टा की 
जायेगी जबकि दूसरी ओर टिकाऊ बस्तुएँ प्रायः वेशिष्ट्यपूर्ण होती हैं। अतः इनके 
लिए अधिक वेयक्तिक विक्रय, ऊंचा लाभ माजिव और अधिक विक्रेता गारण्टी की 
आवश्यकता होती है । 
वस्तु-वर्गीकरण का महत्व ([790790॥08 ० (॥85ग0ए०0ा 0६ (50005) 
वस्तु-वर्गीकरण का विपणन के क्षेत्र में व्यापक महत्व है॥ एक अच्छा वस्तु- 
वर्गीकरण विपणनत्र्ता को उत्पाद एवं विपणन सम्बन्धी उपयुक्त नीतियों का निर्माण 
करने में बहुत सहायक होता है । व ज्तुओं बगे विशेषताओं का अध्ययन करके विपणन- 
कर्त्ता अलग-अलग वस्तु-वर्गों, अलग-अलग उपभोक्ता समृह तथा अलग-अलग बाजार- 
खण्डों के लिए पृथक-१थक कार्यक्रम बदाकर अपनी बिक्री को बढ़ा सकता है । 
प्रइरन 54. एक फर्म के सस्पूण विषणन कार्यक्रम के लिए उत्पाद नियोजन आरम्भ 
स्थान (820॥8 ?०7) है । व्याख्या कीजिए । 
“9706क्‍00 ?]9णशगा३ 5 8 डरध्ाप्र22 090 07 व ०ए७ए/ था! 78- 
एलाए९ 970श'07॥76'" ॥)80055, 
अथवा 
“वस्तु नियोजन का अभाव संगठन में प्रबन्धकीय दिवालियापन का द्योतक 
है ओर यह॒संकेत करता है कि व्यवसाय अपने भाग्य पर छोड़ दिया 
गया है ।” 
“वस्तु नियोजन व्यवसाय के सामाजिक उत्तरदायित्व को पुरा करने का 
एक साधन है।” 
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उत्पाद-नियोजन कार्य यह सुनिश्चित करता है कि उपम्ोकता वास्तव में क्या और 
कसी वस्तु चा फर्म द्वारा सरव वही वस्तु बनाती चाहिए जो कि उपभोक्ता 
चाहता है। अगर फर्म ऐसा नहीं करती है तो फर्म अधिक दिनों तक टिकी नहीं रह 
सकेगी । इसीलिये कहा गया है कि उत्पाद-नियोजन एक महत्वपूर्ण कार्य है। अन्य 
शब्दों में, उत्पाद-नियोजन विपणन प्रबन्धक के हाथ सें एक ऐसा औजार है जिसकी 
सहायता से वह विपणन काय॑क्रम्त को उपयोगी और जीवित बना सकता है । इमीलिए 
यह कहा गया है कि उत्पाद-नियोजन व्यवसाय के सामाजिक उत्तरदायित्व को पूर्ण 
करने का एक साधन है, और वह श्रेष्ठ ढंग से पूर्ण किया जाना चाहिए। प्रत्येक 
विपणन-प्रबन्धक को यह बात स्देव ध्यान में रखनी चाहिये कि विपणन कार्यक्रम की 
शुरूआत उत्पाद से ही होती है और उत्पाद की बुनियाद ही लाभ निर्धारक है। यदि 
उत्पाद-नियोजन में कुछ दुर्बलतायें रह जाती है तो अच्य क्षेत्रों में चाहे कितने ही 
उत्तम-निर्णय क्‍यों न लिये जायें वे इनकी क्षतिपूरत्ति नहीं कर सकेगे। वास्तव में 
उत्पाद-नियोजन समस्त व्यावसायिक क्रियाओं का आरम्म बिन्दु (808 ९०79) 
है । इस प्रकार यह स्पष्ट है कि विपणव कार्यक्रम का आवारस्तम्भ उत्पाद! है। 
उत्पाद ही विपणन कार्येक्रम की बुनियाद है । दूपरे शब्दों में उत्पाद वह आधारशिला 
हैँ जिस पर विपणन कार्यक्रम का महल खड़ा किया जाता हैं। 52 
प्रझन 52. वस्तु मिश्रण से आप क्‍या समझते हैं ? वस्तु-मिश्रण में परिवतेनों को 
कौन-कौन से घटक प्रभावित करते हैं ? 
फतछा 00 ए0छ शाल्या 79 20900 एड ? ७॥६३ [8००75 ॥770- 
600९९ एच्चश0265 | 900० शा<ई ? 
उत्तर--वस्त सिश्रण का आशय वस्तओं के एक ऐसे समूह से होता है जो 
एक आदछ्ागवा इकाई द्वारा बाजार में विक्रय के लिए प्ररतत की जाती हैं। वरत्‌ 
मिश्रण की गहराई, विस्तार तथा वंबतता--ये तीन तत्व अत्यन्त महत्वपूर्ण हैं । वरत्‌ 
मिश्रण के विस्तार से आशय होता है कि कितने प्रकार की वस्तु श्ू खायें कम्पतो 
द्वारा निर्मित की जाती है । वस्तू निश्वग की गहराई इस बःत की ओर संक्रेत करती 
हैँ कि एक ही वस्त-श्ेणी में कितनी ही वस्तयें बबाई जाती हैं। संगतता का आइय 
हैँ कि विभिन्‍न-विभिन्‍न वस्त श्रेणियों में प्रयोग, उपारत, वितरण अथवा अन 
विशेषताओं के आधार पर कितनी समानता है। एक वस्त मिश्रण के उपरोक्त तीनों 
हलू विपणन प्रक्तिया के विवेश़्ीकरण का सन्‍्तोपजनक आधार प्रस्तुत करते हैं । वस्तु 
मिश्रण की गहराई तथा विस्तार तत्व अधिक प्रकार के और. अधिक विस्तृत क्षेत्र के 
क्र ताओं की सेवा करने में वम्पती को समर्थ करते हैं जबकि वस्तु मिश्रण को 
संगतता निर्माभी व्ययों अथवा वितरण लागतों में मितव्ययिता छाती है 
स्तु-मिश्रण को धभावित करने वाले घटक-- 
किसी भी संत्त्या में वस्तु श्रेणी में वस्तुओं की संख्या निध।रित नहों को जा 
संब.ती | बहुवा यट्‌ संस्था की वर्तमान चीति, आधविक स्थिति, उसरी वस्तुओं की 


उत्पादन वर्गीकरण तथा नियोजन] [2[] 


बाजार में माँग तथा वस्तओं की लागत आदि पर निर्भर करती है । संक्षेप में निम्न- 
लिखित तत्व ऐसे हैं जो एक कम्पती के वस्तु-मित्रण में परिवर्तत करा देते 

(]) कम्पनी के उद्द ब्य--लामों में स्थिरता पैदा करने, उन्हें बढ़ाने तथा 
बिक्री की मात्रा के साथ-साथ लामों में मी कृद्धि करने जैसे उद्देश्यों से प्रेरित होकर 
भी कम्पनी अपने वस्तु-मिश्रण में परिवर्तत कर देती हैं। वह असफल वस्तुओं, कम 
लाभ दे रही वस्तुओं को समाप्त कर सकती है, नये उत्पादों का उत्पादन प्रारम्भ कर 
सहती है और वस्तु-मिश्रण को एक आदर्श मिश्रण बनाने का प्रयतल करती है 


(2) माँग का तत्व--फर्म ऐसी वस्तुओं के निर्माण का विर्णय भी ले सकती 
ग्फे ५ 
पृ 


ऐ जो उसकी किसी प्रमुख वस्तु के साथ आवश्यक हो और जो बहुधा उपभोक्ताओं 
ठ् गी जाती हैं। उदाहरण के लिए एक पेन बनाने वाली फर्म निर्बों तथा 
स्थाहियों का उत्पादन भी प्रारम्भ कर सकती है जिसके फलस्वरूप उत्तका उत्पादन 
श्रेणी वड़ी हो जायेगी और वस्तु-मिश्वत्ग भी परिवर्तित हो जायेगा । 

(3) विज्ञायन एवं वितरण सम्बन्धी घढक--वहुवा संस्थायें बहुसंख्यक 
वस्तुओं का निर्माण इसलिए भी करती हैं क्योंकि उनका विज्ञापन या वितरण सह 
सम्बन्धित होता है। उद्नाहरणार्थ एक अटेची बनाने वाली फर्म विस्तर- बन्दों और 
बक्पों आदि का भी विज्ञापन तथा वितरण उन्हीं साधनों से कर सकती हैं जिनसे वह 
अटैचियों का कर रही है। 

(4) लागत-सम्बन्धी तत्व--कोई भी कम्पनी किसी ऐसी नयी वस्तु के 
बताने का निर्वय कर सकती है जो उसकी नयी उत्पादन मशीनरी तथा प्रक्रिया से 
पूरी हो सकती है । उदाहरणार्थ, एक देल नित्नालने वाली संस्था पेट्रोल मिट्टी का 
तेल, गैस, मोम या मोबाइल आदि का कार्य भी प्रास्म्म कर सकती है। इसी प्रकार 
चीनी मिलें शीरे से अल्गेहल तथा खोई से कागज को लुगदी बनाने का काम वार्म्भ 
कर सकती हैं। इसके फलस्वरूप उत्पादों की संख्या बढ़ जाती है । 

(5) अवशिष्ट पदार्थों का उपयोग--कभी-क्रमी नवीन वस्तुओं के उसी 
कच्चे माल अथवा मुख्य पदार्थों के अवशिष्ट भाग से तैयार हो सकने वते सम्भावना 
भी वन्त मिश्रग को परिवर्तित कर देती हैं और उल्ाद-शओेगी में वस्तुआ को संख्या 


बढ़ जाया करती है । शक 
प्रइन 49. समझाइये कि वस्तु मिश्रण दी गहराई विस्तार तथा संगतता से आप क्‍या 
समझते हैं ? 


एडएंथिए छा 00 ४0०७ पतंश'्द्वाएं. 99 एछाता3, 06090 थार 
०णाओंड[870०५ 0० 6 शि00प० गाए, 
उत्तर-- वस्त मिश्रण से आशय 
बस्तु मित्रण से भाशय वल्तुओं के एक ऐसे समूह से होता है जो किसी एक 
संस्था के द्वारा बनाई जाती है एवं बाजार में विक्रय के लिये प्रस्तुत का जाती हो । 
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वस्तु सिश्रण के तत्व 
वस्तु मिश्रण दे तीन प्रमुख तत्व हैं : गहराई, विस्तार तथा संगतता । वस्तु 
मिश्रण के विस्तार से आशय यह है कि कम्पनी या संस्था कितने प्रदार की वस्तुएं 
बनाती है। विस्तार से आशय यह है दि एक उत्पाद श्रेणी की पत्ती कितनी 
वस्तुएं बचाती है। संगतता का अर्थ यह है कि विभिन्‍न उत्पाद श्रेदियों में कि तनी 
ननानता हू। इस बतत को हम उदाहरण द्वारा स्पप्ट कर रूकते हैं फि एक इलेक्टिक 
कपनी पंखे, रेडियो, रेफ्रीजरेटर व बल्ब बनाता है व पंखे की 2 रेडियो की रेप्रनोजरे 
वध « बल्ब को 3 विस्में तैयार बरती है। वस्तु मिश्रण चौड़ाई 4 गहराई 
संगवता यह हुए कि चारों बिजली से चदते हैं। 


६9 
जज हा 


(उप 
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प्रइव 34. (अ) बन्ड से आप क्‍या समझते हैं? 
(य) प्राण्ड से क्या-क्या धाथ है 
ये) दया ब्राण्ड का प्रयोग सामाजिक दष्टिशेन से बा छोड है ? 
3) फतवा 00 एठप ग्राध्ता। 09५ जाद्यात ? 
) 9०७ ४8 []2 8एचावहुए5 0ी छात्ावातह ? 
०) ड फिट पु णी छजाएं:8 इज (८956 ? 


न्टेँ 
अथवा 
ड्ारड से आप क्या सम्तते हैं? बह किसे प्रक्वार की होतो है ? इसके 


के 


वें 
क्या काम हैं? क्या झासड का प्रयोग लामाजिक दृष्टिशोत्र ते 
दांछनोधघ है ? 
भैया छंछ 009 सत्य 5ए जदात ? ७३ हा (5 दा ? पाता 
८२० घ6 / के "5205 जिद ? 5६ 476 छह ही जद पाए 8 
50ए479 6३200 


बह कण 55 बाल भय >्फे करन का कम हक हमुतव्टाप 
उत्चर--(अ) द्रान्ड थे आक्षय--अधृनिक एम में उत्पादकों 8 रा, अपना 
च्च्ज 
है मय बस ्न्क्य आकर जन कक टन न कक कुल जा चर व * लत अजीज उम्न्‍ कल ॥ राह ओ। अकाल बहु) कल ीलक, नाक ४ स्ग ब्कक 
कतुनाो के (ला दाता ने बिसी ब्यावार पत्ड दी व्याम वर्चा दरामत्य बातद्ा 
टी रे लुक ज+ ५ 4०-चकक अककनन्‍ल का ज (००१४-हहा की. कं पल दी न्‍| च्क 7. 
मे, हू भआदवय उमदाओा बचा मद प्रयष्य लामा तला औदाओ कह बसर्तलों 
शाआओंओ 20 7. छः हुक रजत 5 ४ ० के का निज कर व कक >दुााक् को कि कह / 
ज्यथ मे छा जाय नादा प्रयोग दया हू » शरिफ्रम भाप: छ्यो जाए पा 
प्‌ १६. स्ापि दि "५ प्र ्छ त्र्त प्‌ ध्ज असम दा आजा द्यो के ई 
९ डर पापोद-- पब्रारह ५ (दादा इस प्रदयार द रू शद्ू नाते, 
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पद, प्रतीक, डिजाइन या इनका एक सम्सिश्रण है. जिसके एक विक्रता या विक्र ताओं 
के समह की वस्तुओं ( अथवा सेवाओं | की पहिचान की जाती है औए उन्हें प्रतिद्योणश 
ताओं की वबस्तओं (अथवा सेवाओं। से भिन्न किया जाता है। स्पष्ट ; 
एक व्यापक शब्द है और किसी न किसी रूप में इसमें अन्‍य अधिक विवधिष्टीक्ृत 
पद सम्मिलित हैं। ब्राण्ड नाम देने के लिए उत्तादक प्रायः इद तीन अ.थारों में 
से किसी एक का प्रयोग करते हैं--- 

!, चिन्हु-यह ब्राण्ड का वह भाग है जो एक प्रतीक, डिजाइन या लिन्ना- 
त्मक रंगाई या अक्षर लेखन के रूप में दिया जाता है। जैसे--डालइा घी, केप्म्टन 
सिगरेट, किस्ती मार्का घी आदि । 

2. विशिष्ट नाम का प्रयोग जेसे पराविय शो सिगरेट, लक्ष्म ठायले 
आदि । तथा 

3. उत्पादन द्वारा अपने ही नाम का संक्षिप्तीकरण करना जैसे--बाटा जूते, 
कोकाकोला, गोदरेज पर्नीचर आदि। 

. कम्पनी द्वारा अपनी वस्तुओं के लिए अपनाया गया कोई सी मार्का चिन्ह 
उम्तके भ्राहकों के मन में उत्त वस्तु, उस कम्पनी तथा उसके गुण आदि के बारे में एक 
छवि अंकित करता है और कोई भी प्रतियोगी उस चिन्ह की नकल नहीं कर सके इस 
हेतु उत्पादक उस चिन्ह को सरकार से रजिस्टर्ड करा लेते हैं। रजिस्टडई चिन्ह हो 
जाने पर वह ब्राण्ड व्यापार चिन्ह (348-गक्षार ) बन जाता है। इस प्रकार ट्रेड 
मार्क (या व्यापार चिन्ह) एक कानूनी पद है ! सभी ट्रेड-मार्क ब्राण्डस्‌ होते हैं परन्तु 
सभी ब्राण्डस्‌ ट्रेड-मार्क नहीं हैं। 

ब्रांड के भेद 

. उत्पादन चिन्हीकरण--नब्राण्ड का उपग्रोग सर्वप्रथम उत्पादकों के द्वारा ही 
किया गया तथा उत्पादकों द्वारा किये गये चिन्द्रीकृरण को उत्तादक ब्रान्ड या राष्ट्रीय 
ब्राण्ड के नाम से जाना गया । 

2. पुनविक्रय चिन्हीकरण--थोक व्यापारी या फुटकर व्यापारी द्वारा प्रयोग 
किये जाने गले ब्राण्ड को पुनंविक्रय ब्राण्ड कह्दा जाता है । 

3. पारिवारिक या गृह ब्रान्ड---जब कम्पनी की समस्त वस्तुओं या वस्तु श्रेणी 
के लिये एक ही ब्रान्ड का उपयोग किया जाता है तो इस प्रकार के ब्रान्ड को पारि- 
वारिक या गृह ब्रान्ड के नाम से जाना जाता है। इस प्रकार के ब्रान्ड का उपयोग 
करने से कम्पनी को अपने नये उत्पादन की बिड्ी के सम्बन्ध में अधिक प्रयास नहीं 
करने पड़ते हैं, पिछली वस्तुओं की प्रतिप्ठा के कारण नई वस्तुएँ भी आसानी के साथ 
बिक जाती हैं क्योंकि नई वस्तुओं पर पुराने ब्रान्ड का ही उपयोग किया जाता है। 

' व्यक्तिगत या निजी ब्रान्ड--यदि कम्पनी की प्रत्येक वस्तु के रिय अलछग- 
अलग ब्रानड़ का उपयोग किया जाता है। तो वह व्यक्तिगत न्ञान्ड कहलाता है । 


णा' 
का 
हि 
हि । 
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ब्राण्ड से लाभ 


ब्राण्ड का उपयोग केवल उत्पादक के लिये ही लाभकारी नहीं है अपितु उसका 
उपयोग करने से उपभोक्ता तथा उस वस्तु के विक्रय में संछगन मध्यस्थ आवि भी 
लाभान्वित होते हैं। ये लाभ निम्नानुसार हैं 


(।) उत्पादकों को लाभ--ब्राण्डिग से उत्पादकों को निम्नलिखित लाभ प्राप्त 
होते हैं । 

2. ग्राहकों को वस्तु परिचय--चिन्हांकित वस्तुएँ बाजार में भेजने से 
उत्पादकों को यह लाभ होता है कि वे वस्तुएँ सरलतापू्‌वेक ग्राहकों से परिचित होती 
हैं कि यह वस्तु किस उत्पादक की है। 


2. बाजारों का निर्मांण--ब्राण्ड नाम देने से वस्तुओं का बाजार विस्तृत हो 
जाता है, क्योंकि उपभोक्ता अपने प्रिय ब्राण्ड के माल को बिना किसी सोच-विचार के 
सहज ही क्रय कर लेते हैं। 


3. विज्ञापन एवम्‌ प्रदर्शन-कार्य क्रमों में सहायता--ब्राण्ड होने की दणा में 
विक्रेता को विज्ञापन के लिए एक ऐसा आधार मिल जाता है जिसके चारों तरफ 
कम्पनी छवि का निर्माण कर सकता है। माँग को प्रोत्साहित करने में अन्य साधनों 
की अपेक्षा विज्ञापन का महत्वपुर्ण योगदान रहता है । 


4. प्रत्यक्ष वितरण की सुविधा--नज्राण्ड नाम के लोकप्रिय हो जाने पर एक 
उत्पादक अपने ग्राहक से प्रत्यक्ष सम्पक स्थापित कर वितरण शा खला के मध्यस्थों 
को हटाकर उनका कुछ लाभ स्वयं व कुछ उपभोक्ताओं को भी प्रदान कर 
सकता है। 


5, वस्तु-मिश्रण के विस्तार में सुविधा--यदि किसी फर्म के पास ब्राण्ड वाली 
वस्तुओं की एक या अधिक पंकितरयाँ हैं तो वह अपने वस्तु मिश्रण के अन्तगंत एक नाई 
वस्तु उप्त कम्पनी की अपेक्षा, जो कि बिता ब्राण्ड का माल बेच रही है अधिक 
आसानी से जोइकर बाजार में मिकल सकता है। 


0. अन्य लाभ---[) ब्रान्ड नाम से बिकने वाली वस्तुएँ प्रमाणित किस्म की 
होती हैं, और इनका मूल्य उत्पादक द्वारा ही नियत किया जाता है अतः सारे बाजार 
में इनका एक ही मुल्य रहता है। इससे उत्पादक फर्म की बाजार में ख्याति बनती 
है। (॥) विन्हांपत वस्तु का ब्रान्ड यदि रजिस्टई है तो कोई दूसरा प्रतिद्वन्दी उसकी 
नकछ नहीं कर सकता, और उसे घोखा नहीं दे सकता। (४) इसके अपनाने से वस्तु 


को कीमत लोच घट जाती है। प्रायः ऐसी वस्तुओं को कीमतों में उतार-चढ़ाव नहीं 
हो पाते । 


(!) उपभोक्ताओं को छाभ--त्राण्ड से उपनोक्ताओं को भी तिस्त लाभ 
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तक 


!, वस्तु के किस्म की गारण्टी--ब्राण्ड नाम से विकने वाली वस्तुओं के गुझ 
स्तर के बारे में उत्पादक स्वर्व बहुत ही सावधान रहते हैं। अतः उपभोक्ताओं को 
अच्छी किस्म की वस्तु मिलती है । 

2, क्रय में सुविधा--न्राण्ड के द्वारा क्रेता को इच्छित वस्तु या सेवा की 
पहचान करना सुगम हो जाता है । 

3. मुल्य की निश्चितता-ब्राण्डिड वस्तु के मूल्य में सती स्था्रों चर मानता 
पायी जाती है। अतः क्र ता का शोषण नहीं हो पाता । 

4. किस्म में सुशार--त्राए्ड वाली वस्तु की किस्म कालान्तर में सुबस्ती ही 
जाती है, क्योंकि प्रतियोगिता सुधार के लिए निर्माता को विवश कर देनी है । 

5. अच्छी पेक्चिग--क्योंकि ब्राण्ड का नाम वस्तु के पैकेट के ऊपर अंकित 
किया जाता है, अतः यह आवश्यक्र हो जाता है कि वस्तु को अच्छे पैकेदों में रदा 
जाये | इससे उपभोक्ताओं को वस्तु अच्छे पेक्िग में मिलती है और वह खराब नहीं 
हो पाती । 
क्‍या ब्राण्ड का प्रयोग सामाजिक दृष्टि से वांछतीय है ? 

प्रायः कुछ व्यक्तियों द्वारा ब्राण्ड के प्रयोग को असामाजिक कार्य स्वीकार 
किया जाता है, और वे इसे अनुचित मानते हैं उनका कहना यह है कि कम्पनी 
अपने ब्रांण्ड को अन्धाधुन्ध विज्ञापन करके पहले तो काफी लोकत्रिय हो जाती है और 
उपभोक्ताओं में निष्ठा पैदा कर लेती है। जब उपभोक्ता उसके ब्रःण्ड पर सीमा से 
अधिक विश्वास करने लगता है तो वह वस्तु की किस्म को गिरा सकती है, मूल्य बढ़ा 
सकती है, या कोई अवांछनीय हरकत कर सकती है, किस्तु ग्राहक ब्राण्ड-निष्ठ होने 
के कारण मजबूर होकर उसी वस्तु का क्रय करते रहते हैं। अत: इन सभी बातों को 
एक साथ ध्यान में रखने से यह निष्कर्ष निकलता है कि सामाजिक हृष्टि से यह प्रथा 
उपभोक्ताओं के लिए हानिकारक ही है। इससे उन्हें नयी-नयी वस्तुएं नहीं मिल पातीं, 
मूल्यों में लोच और प्रतियोगिता का छाम नहीं मिलता । किन्तु ऐसे आपेक्ष मात्र 
सेड्धान्तिक दृष्टि से ही सशक्त हैं। प्रायः प्रमापित एवम्‌ ब्राण्डिड वस्तुएं उपभोक्ताओं 
के संरक्षक का सहायक तन्‍त्र ही सिद्ध होती हैं। अतः हम कह सकते हैं कि वस्तुओं 
की विभिन्‍न किस्मों के लिये पृथक-पृथक ब्राण्ड का प्रयोग करना एक रवस्थ नीति है । 
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प्रइत ४5. “व्यवसाय की सफलता या विफलता उसके विभिन्‍न वस्तुओं के मुल्य 
निर्धारण को नीति पर निर्भर करती है ।” उदाहरण देकर समझाइये । 
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उत्तर--मुल्य निर्धारण विपणन-प्रवन्ध में एक बहुत ही नाजुक निर्णय होता 
है । विपणन सम्बन्धी निर्णयों में वस्तुओं के मूल्य निर्धारण सम्बन्धी नीतियों का 
निर्माण और वस्तुओं के विक्रय मुल्य का निर्धारण एक अत्यन्त महत्वपूर्ण समस्या है । 
किसी भी व्यवसाय को सफलता या विफलता गृल्य निर्धारण की उचित नीति पर ही 
निर्भर करती है। प्रत्येक व्यवसाय का अन्तिम उद्देश्य लाभ कमाना होता है और 
व्यवसाय को लाभ तभी हो सकता है जबकि वस्तु का मूल्य वस्तु की समस्त लागतों 
से अधिक हो । यदि कीमत अत्यधिक ऊँची है तो बिक्री का परिणाम नीचा होने की 
सम्भावना है । अतः स्वस्थ मुल्य-निर्धारण नीतियाँ अपनानी चाहिए ताकि संगठन को 
संतोपप्रद लाभ मित्र सके । वास्तव में मूल्य ही वह आगम स्रोत है जिस पर व्यवसाय 
का भविष्य निर्भर करता है | 


मूल्य नोति से आशय--एक सामान्य फर्म के समक्ष मुल्य-निर्धारण एक 
अत्यन्त जटिल समस्या है, क्योंकि वस्तु के मृल्य निर्धारत करने के लिए कोई प्रत्यक्ष 
या स्पष्ट नीति नहीं है । वस्तुओं के मृल्य-निर्धारण सम्बन्धी निर्णय लेने में विपणन 
प्रवन्धक को उपयोगी आ्थिक धारणाओं से अवगत होता आवश्यक है । उसे मृल्य- 
निर्धारण को प्रभावित करने वाले विभिन्न घटकों से परिचित होता आवश्यक है । वस्तु 
का मूल्य सिर्फ माँग व ही नहीं अपितु संगठन की प्रतिस्पर्धात्मक क्षमत्रा को भी 
प्रभावित करता है । वह वस्तु नियोजन पर भी प्रभाव डालती है। उदाहरणाथे, यदि 
वस्तु की किस्म सुधारती हो, तो यह तब ही सम्भव हो सकता है जबकि ग्राहक उसके 
लिए कुछ ऊची कीमत देने को तैयार हो जाये । इसके अतिरिक्त यदि वस्तु का उचित 
मूल्य निर्धास्ति नहीं है, तो वितरण-वाहिकायें भी विरोध प्रस्तुत कर सकती है । मूल्य 
ऐवा होता चाहिए कि विज्ञापन अवब वैतक्तिक विक्रय ग पर किये गये प्रवतन व्ययों की 
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भी भरपाई हो जाये । इस तरह यह स्पष्ट है कि मूल्य सम्बन्धी निर्णय एक महत्व 
प्रक्रिया है। यह वह आधार-विन्दु है मिसके चारों ओर उत्पादक कम्पदी की अन्य 
समस्‍यायें चक्कर काठती हैं। अतः मुल्य-निध्रारय सम्बन्धी प्रइन अनेक उत्पादक फर्म 


ल्‍्व्चु 
(7 


अत्यन्त उलझनपूर्ण प्रझन समझा जात 
मुल्य तिधररण सम्बन्धी निर्णय निम्न परिस्थितियों में एक महत्वए 


समस्या है--- 
पहली बार वस्तु का सृल्य निर्धरिण करते समय--हुव फर्म एक नई 
न कर, हलक 


य ्ँ 


बर्त वा निर्माण करती है या अपना 
करती है, या नत्रे भोगोलिक ज्ेत्र में प्रस्तुत कस्तो है तब उत्त वस्तु का सूुल्प 
निश्चित करना उसके लिए अति महत्वपृर्ण होता है। उत्ते इन गुल्य का नाइचत 


करते समय अनेक उप-वल्पनाओं पर विचार करके उचित निर्णेन लेता 


तो 

टुप। ह 

2, प्रतियोगिता की दा में--जब प्रतियोगिता द्वारा फीमत परिवर्वेत' की शरू- 
आत की जाती है तो ऐसी दद्या में पूर्म विद्येप दो यह निर्णय करना पड़ेगा कि क्या 
बह भी अपनी कीमत को परिवतित कर दे और यदि परिवतेन करे, ता कितनी मात्रा 


में करे । 
3. जब आदेश पर हो उत्पादन होता हो--यदि कोई फर्म केवल आदेश 
(पट) पर ही उत्तददत करती हो ते लिए यह हो जाता है कि 


हक 4१%, 


उठ वश्यक 
इचत करे क्योंकि टेण्डर मुल्य उचित होने पर ही उसे आदेश 
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मिल सकता है । 

4. जबकि ऊम्दती कई ऐसी वस्तएँ बनाये जिसकी सागें और,अथवा लागतें 
अन्त तेघ्बन्धित हों “सी स्थिति में कीमत समस्या उत्पाद पंक्ति के लिये अनुकूलतम 
कीमत सम्बन्ध निर्बा रत करने की होती है। 

5. जब कोई फर्म अपना वितरण माध्यम बदल रही हो, अपनी वस्तुओं को 
किसी नये बाजार में भेत्र रही हो तत्र भी मूल्य की समस्या मुख्य रूप से सामने 


किसे दर्द अरष्पकक आह -अके अल रच (कक 4 ४ नमक जहा अं हे >3॥ 

. अच्य ब्याउसाधिक परिस्यितियाँ--कनों-कनी अयउठी वस्तुओं की मांग 
ना उप नीच जा या अर शा नल, काक जकद: अकानक महक न्‍्क ृ कि आई 2 अं ले प््स्य एपॉम 5२ का ब्‌ #नकवमातन ध्आं 
ड््ारन, ४६५ ४६६ म्मूः ६8 ूव४॥ “४ दान अनबन थी शा ० हरा | दाल क्षन्ल 
पेय ४55 अल प्ामे हि न व पक चय 2 कण, ३ कि लत गत हल (कर ६४ 5 50205 न जा) रियल 63:5 आई 
के छा फर्म जया, बत्लु के सुल्वा मे कमा व सना चाहता है। बेड कीसत मे पारवतन 

कः (5 2 0 जय ५४८४४ घ्् 50525 ५ 3 ०० दि 5 
वे विचार तब सा काता हू हजवाक लागत बढ़ गई हू अथवा साभग मे बहुत दाद हे 
न आओ क ८ (2 «नल कम आल 0, 3 भा रा व पड ०0२ 3९ ञ्ज के सा कि - न न क्री 
गर हैं। ऐसी दशाओों में कीमत बडना सम्नव भी है और छातप्रद नी। उत्पाद के 

| कई उथइ् यह ककुतापम- कु है7०+ अं अ्णवकाक पा हर डी > +सननकानक 5 शक जज जुट शृ री हम] यू कीम पा प्र बट हि. के 
सकलजना से पक आलजियी भर हा के चलान कामते ग्बतदा के प्रात हसा 
आता ्क कब के 
प्रतिक्रिया दिखने हे । 
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ते है कि सूल्य सम्बन्धी निणय अस्पन्त महत्वपुण हैं और 
रद 
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उाबत दूल्ाजदबरग नीज पर ही व्यवनाय की कद्छझता बबबा विफलता निर्भर 
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करती है । अतः फर्मों को एकीकृत मुल्य-तीति अयनानी चाहिए, एकीकृत मूल्य-नीति 
में ये तीन बातें आती हैं--उत्पादन लागत, विक्रय एवं वितरण लागत तथा सम्भावित 
मुल्य-स्तरों पर विक्रय की सम्भावित मात्रा। मुल्य सम्बन्धी निर्णय एक ऐसा नीति 
सम्बन्धी निर्णय है जिसका सम्पूर्ण व्यावसायिक प्रबन्ध के क्षेत्र में कोई विकल्प 
नहीं । ही 
प्रइत्त 50. मूल्य निर्धारण सम्बन्धी निर्णयों में नेतिक एवं सामाजिक कारकों के प्रभाव 
की व्याख्या कीजिए । 


उत्तर--विपणन सम्बन्धी निर्णयों में मुल्य निर्धारण सम्बन्धी नीतियों का 
निर्माण और वस्तुओं का विक्रय मुल्य निर्धारण एक अत्यन्त महत्वपूर्ण समस्या है, 
क्योंकि प्रत्येक व्यापारिक संस्था की उन्नति एवं अवनति इसी बात पर निर्भर करती 
है। व्यवसाय की सफलता बहुत कुछ इस बात पर निर्मर करती है कि विक्रय की 
जाने वाली वरतु की मूल्य नीति बाजार की सभी बातों को ध्यान में रखते हुए तथा 
ग्राहकों के वर्ग को ध्यान में रखते हुए उपयुक्त रूप से निर्धारित की गई है अथवा नहीं । 
प्रत्येक व्यवसायी का अन्तिम उहदं इय लाभ कमाना होता है, और व्यवसायी को लाम 
तभी मिल सक्रता है जबकि उसका विक्रय मुल्य उसकी लागत से अविक हो। बेची 
जाने वाली वस्तु की बिक्री की कीमत के सम्बन्ध में पहले से निर्णय लेने की 
प्रक्रिया विक्रय मुल्य नियो जन अथवा निर्धारण कहलाता है। मुल्य का उचित निश्रोजन 
व्यवसाय की सफलता के लिये उत्तरदायी रहता है। 


मुल्य निर्धारण सम्बन्धी नेतिक एवं सामाजिक घटक--मूल्य निर्धारण सम्बन्धी 
नेतिक एवं सामाजिक घटकों में निम्न तत्व उल्लेखनीय हैं--- 


. उचित मृल्य-युग-युगान्‍्तर से लोगों में यह धारणा वनी रही है कि वे 
वस्तुओं का मुल्य उचित तथा ईमानदारी के साथ लें, यद्यपि वस्तु का मूल्य जो धति- 
योगिता स्वीकृत करे के सिद्धांतों को ध्यात में रखते हुए एक सीमा तक निश्चित होता 
है फिर भी व्यवसाय के सामाजिक दायित्व का विचार यूल्व को प्रभावित करता है । 
जहाँ पर वस्तु का नुल्प प्रशात्तित है; वहाँ पर नैतिक विचार अत्यधिक लाम कमाते 
को रोकते हैं। वत सी नंस्थायें बाजार की परिस्थितियों को देखते हुए अधिक लाभ 
कमा सकती हैं फिर न वे उचित छान में ही सन्तुप्ट रहती हैं । 


2. वस्तु की माँग--वेची जाने वाछी वस्तु का मूल्य कितता हो यह उसके 
माँव के स्वरूप यर निर्भर करेगा। यदि माँग लछोचदार हो तो मूल्य कम रखना 
हेतकर होगा। इसके विपरीत यदि माँव वेजोचदार है तो मूल्य अधिक रखना हिंतकर 
होगा । 


3. प्रतियोगिता--+जन वस्तु की विक्री की जाती है उत्त बसतु के व्यापार में 
कितनी ब्तियोगिता है, इस बात पर मी मुल्य नित्रीरण क त्ते समय ध्याव देता होना । 
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प्रतियोगिता जितनी अधिक होगो मूल्य अपेज्ञाकृत उतना ही कंत रखना होगा । प्रति- 
योगिता न होने की स्थिति में मुल्य ऊचा रखा जा सकता है। 

4. क्रता का ज्ञान--यदि क्र ता को दन्‍्तु की किस्म, मूल्य इत्यादि के बारे में 
पूर्ण ज्ञान हो तो ऐसी दछ्म में मूल्य अधिक नहीं रुद्मा जा सक्तता है। 

5. सरकार की नोति--मरकारी निबयम्न व नियन्त्रण भी मूल्य नीति 
निर्धारण के समय महत्वपूर्ण प्रभाव डालते हैं। सरकार द्वारा अधिक सूल्य पर उठाये 
जाने वाले कदमों के डर से बहुत से निर्माता अपनी वस्तुओं का मूल्य अधिक नहीं 
बढ़ाते हैं। सरकार के भय के कारण व्यापारिक संस्थायें नी नलल्‍यों को बहाने में 
हिचकती 

0. उत्पादन लागत--सावारणतया कोई मी ग्राहक सुल्य उत्पादन लागत से 
कम रखता पसन्द नहीं करेगा क्योंकि ऐसा करने पर उसे घादा होगा । अतः मूल्य 


ते 


निर्धारण कन्ते समय उत्पादन लायत को ध्यान में रखना आवधद्यक है । 

7. वितरण की श्ु झला--वितरण की हा खला जितनी छम्बी होगी उतनी 
ही मूल्य तीति को बोचदार बनाना होगा क्योंकि विभिन्न मध्यस्थों को सन्‍्तुप्ट करना 
जरूरी रहता है अन्यथा विक्रय पर प्रतिकल प्रभाव पड़ सकता है। 

8. श्रम नेताओं का भय--तिर्माता को मूल्य निर्तबारित करते समय इस बात 
का भी ध्यान रखना चाहिए कि इसका प्रनाव श्रम जगत पर क्या पड़ेगा । 

9. व्यवसाय का उद्देइ्य--यदि व्यवनाय का उद्देश्य लाभार्जन हो तो मूल्य 
ऊचे निर्वारित करना पांछनीय है। किन्तु यदि व्यवस्ताथ का प्रधान उद्देश्य सेगा 
तो कम मूल्य निर्यारित करना वांछुनीय होगा । 

(0. उत्पादन का पेमाना-यदि वृहत्‌ पेमाते पर उल्तादन विया गया हो तो 
एसी दशा में अनेक प्र4र की आंतरिक और बाह्य बचत होती है। अतः कम मूल्य 
निर्धारित कसकते अधिक्ष ग्राहकों को आकर्षित किया जा सकता है। छोटे पैमाने के 
व्यवसाय में यह सम्भय नहीं है । 

[., ग्राहकों के प्रकार--बदि वस्तु खटीदने वाले ग्राहक सम्पन्न या उच्च वर्ग 
के हों तो वस्तु का सत्य अपेलाइतल अधिक रखा जा सकता है| इसके विपरीत निर्धन 
थार स्ामाच्च स्यर के ग्राइक से अधिक मुल्य रहीं लिया जा सकता। 

ति उपभोक्ता का रुस--उप दोकदा जिन वस्तुओं 
कं सुल्प अधिक सनझता है, उनका विरोध करता है और किसी झछोना तक वह उद्दके 
है 


से स्वय व.) रुक भी लेता है, इसी प्रकार कुछ प्राहक्त वस्तु द्रय करते समय 

तर्वा विनय बाउते हे अल: उनके लिए अ्रि पा हि >> व कर 

काफ। तक॑-दनक का ते है अतः उनके लिए आधधक्ष "तय नहा रखे जा सकते | कन्ना- 
वः भी ब्दः 8 छओर + 5 बे पु * ५, 

कसा उपनावत्त सयाठ्त होकर सहकारी भण्डारों की स्थापना भी कर लेते है जो 

गा 220 क़्यि त्म छ > ये न 
मूल्य वृद्धि के विरुद्ध ही ततिक्ियात्मक रूप में स्थापित किये जाते हैं। ऐसी स्थिति में 
स् 


0 ८ 
मन 
0-॥ 
हि 
22 
| 
| 
5] 
और * 
शा 
नव 
दि । 
28 
/*नु 
4 
| 
ब्म्न्म्मूँ 
हि 
2 
/0॥" 


220] [मूल्य नोतियाँ 
प्रइनन 57, प्रारस्भिक उच्चतम सुल्य नीति (स्क्रॉर्तिग) और कम प्रवेश सूल्य नीति 
(पेनीदू शन) पर संक्षिप्त टिप्पणी लिखिए । 

उत्तर--वस्तुओं का मूल्य-निर्धारण करने के लिए भिन्न-भिन्न नीतियाँ अपनाई 
जाती हैं॥ एक उन्नतिशील फर्म अधिक लाभ कमाने हेतु अपनी वस्तु में निरन्तर 
सुधार करती रहती है या ऐसी वस्तुओं का उत्पादन करती है जो भूतकालीन 
सफलता के आधार पर वर्तमान में बाजार में अच्छा स्थान प्राप्त किये हुए हैं या 
वह किसी नई वस्तु का उत्पादन प्रारम्भ करती है। एक वस्तु के आविष्कार से 
लेकर उनके जीवन काल तक विभिन्न अवस्थायें आती हैं और क्योंकि विभिन्न 
अवस्थाओं में एक ही मृल्य-तीति अपनाना सम्भव नहीं होता। कभी-कभी एक ही संस्था 
एक नीति को छोड़कर दूसरी नीति अपना लेती है । कोई भी संस्था जीवन भर एक ही 
नीति नहीं अपना सकती बल्कि समयानूसार एवं आवश्यकतानुसार नीतियाँ ब्दलती 
रहती है। किसी भी वरतु के जीवन चक्र को निम्न पाँच अवस्थाओं में बाँठा जा 
सकता है--- 

, प्रारम्भिक ([7000फ0००7४)--एक नई वस्तु का आविष्कार करता और 
उसे विक्रय हेतु बाजार में प्रविप्ट करना । 

2. बृद्धि (ह०एा)--इस अवस्था में नई वस्तु के उचित प्रवर्तन एवं अन्य 
अच्छाइयों के कारण उसके विक्रय में तीत्र गति से वृद्धि होती है । 

3. परिपक्चता (४०७४४०)--विक्रय में तीत्र गति से वृद्धि एक निश्चित 
सीमा तक ही होती है । इसके वाद वृद्धि दर क्रमशः कम होती जाती है। 

4. पश्पूर्णता (38ए०7०॥)--इस स्थिति में विक्रय एक प्रकार से स्थिर 
हो जाता है । 

5, पतन (2८८०॥॥०)--इम अवस्था में अन्य अच्छी वस्तुएं बाजार में आ 
जाने के फलस्वरूप उस वस्त की बिक्री गिरने लगती है । 


4५ 


मूल्य-निर्धारण सम्बन्दी सूल नीति इत्त वात पर भी निर्भर होनी कि हम 
अपनी यूल्य-तीति से अपने छिये क्‍या करने की आजा रखते हैं, अथांत हमारे झल्य- 
निवारण सम्बन्धी उद्देश्य क्‍या हैं? वस्तु के उपरोक्त जीवन चक्र में शुख्य रूप से 
परिस्थितियाँ हैं--[) नई वस्तु का वाज़ार प्रवेश और (४) परिपक्रावस्था | इन 
दोनों ही परिस्थितियों में पृथकनपृथक मुल्य नीतियाँ अपनाई जाती हूं जैसा कि विम्त 
विवरण से स्पष्ट है- 
एक नई वस्तु का मृज्य निश्चित करता 
( शितंणंग8 8 १९ शि00:० 07 ४[०]चछ शितणंशड) 

वर्तमान व्यापार का युव एक ऐसा युग है जिममें नित्य तिरबव्सर पष्वितेत 
होते रहते हैं । एफ नई वस्तु को बाजार में लाना और उप्के लिए माँग उत्सन्त करना 
एक कठित समस्ता है। ऐसी व्ु ही नाँ। का ऊुछ प्रा नहीं होते है। अतः 
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नई वज्ुओं का मुल्य निरेवा करने में उत्तादकों द्वारा निम्त तकरीकों का प्रयोग 
किया जाता है-- 
 प्रारिम्भक्त उच्चततन मूल्य सीति (छडांता 2 एएडतआए प€ए)तप४०)-- 


इस नीज के अवगत एड बहुत ऊत्ी आरम्नक कीमत निधरारित करके आरम्म में 
कफ है ्क .] जब ज््क नह ड शो ० आम नं न््पें कल 
ही माँत के उत्तमाश को झयटने का प्रयास किया जाता है औभौर बह ऊँचे मूल्य तब 


तक लेता रहता है जब तक कि बाजार में ६7ई प्रतियेगी पैदा न हो जाये । जब नये 


ऊँ 


श ज्च्श्थ ७ आए आओ 6 बी के 3 > नस नि शा ह्य िम्पपालओं मत... फनकानी जा 5० 
प्रतियोगी प्रतियोगिता में आा जाते है दब वह फर्म नी मूल्य कम व. देती है। इसे 


ही 'मल्ाई उतारने की तकुदीक नी उउदे है। बह तकदीक सिम्व दगाओं में उप 


७ ्क ही 23 ज्ड बम 52 ४ ४४ री] च् धर 
[, याद फम ने वस्तु के धावप्हरतन तथा अवदद झाएर म पधप्त बन 


र्क टच न्‍््य हम मजे ञ्र कै ल शक व्यय +$. ०.०८ ना के एक. पक पन्‍्न»फमभाक थाना जा कट हो 
व्यय कर दिया हो और वह वस्त के ऋदिद सफ़त हाने के याईे मे भावावाव न हो । 

के दि नया ड्ितओ हेलटफक सी उास्जा ४६ रोज सता सावन + को 

अ« आई उत्पपदत बच्ल का सदर 5. दात्र का छाव न हा | 

न्ष्क अर: व ्य मर क्री की] ग्क न 

य ०० बा] पनननक वा कक # ००२० आकर ०७० ०0० जब ०८ ८न: पक के 22० ५4 ५ हम ाीमाा 77 7 
>. भांद बड़ चंधा बस्तु बताता के बन्‍चु हुए था उस इपचव सामा जके 
कक 


-0| 
शक! 
39, 


त्तू | 
कं ये दि को नल ध नृद्ध कै ककमन + ब्कहक जज न ऋण ले व जज आर पक लि तप मं कफ की कक लक 4३७ आिकांक' लक 
+, द बरत के सम्तरत से छादाय से दाब अत परश्र' हना था सदावदा हवा । 
च के न 
ब्यु दि सपककानमयइ३ 0१७ नाता हक तर 2 ऋ०+>मुका लत कपल कि कक कह 8. 37777: ६ अल्प नव | अभा आर कम हल तक ट्र्व के 
>> खाए उतल्ादक फस पका से दुय गया वबरािदियायब का शा श्रात»5। ५ हा 
# 


का 
4 ।आ। 
6. याद वस्त का प्रान्म्म में हैं। अलग +ईऋड के अच्चचत इउचा चलते कर 


ई 
दिया गया हो कि उसे अन्य वल्तओं के सुझादो शा रा शल्य पर देता दा सकता हूं 
यदि वस्तू एक बहुत ही विशिष्ठ प्रगार थो है और अपने जीवन चक्र वी 
प्रारम्भिक अवस्था में अद्ववर्षता के साथ प्रवतित किया बया हैं, तो प्रारम्निकि उच्च 
तम मुल्य नीति बहुत सफल रहे त। प्रा 'मिनए शबपस्था में मल्य ऊचा रत ने वा लाभ 
हु ५ 2 पल मक प के 


उ हैं कि यदि बाजार सन्तोपजनक संवेदनशीलता ने दिखाये ता बमतल को नीचा 


प्रारम्भ 
स् अर का #+% पा (५ उमवा कारण यह कड़ा 23 हि 40 अप 
सम त्र्टु व लाना था ध्कत अबभकऊफक वाटवन-समस्या छ्‌ इसे कु र्‌ए णन्टू ट्‌ ले न क्र 


से ) किक का .- बा »« हे, न रस ३. थे 3 जी 
के) गाहइद काथवाइ तज्ञ हु स्वाकार करता हू । 5६ रा दुत्तरा लान यहू भा हू कि सर 
हर दा पडम 
णण पल जन हल्‍ल्‍आम अं 33 भ्ि क्र जामाकाइान, न 4० ७०२४-4३ 'आलगमम धाा 34 इ्ट्् व्यल22 न जरीी० अर ध्ड शृ अम्मा बट बाज हक 
में ऊच मूल्य अधिक लानों का सजन 5च्ते है , जनका प्रयोग ढाद में बाबार के 
अलग 


१] | ॥]॒ 
्च्क 
श़ञ व शक" शक ६ कर ््यय धि 
2. कम प्रेवेशक मल्य संत [+उधिएए 360 400 ए06]:9)--यहू विधि 
द््ड 
प्रारम्भ प्रदण नाते सत उल्दा हूं। उत दस्न 57 के सम्त्रन्ध मे ना लाचदार हाता हू 
डे व 
ज किक  छ दि न नानक, 2. आ अनशन ऋका# शाम पेसअनका, शक क्लननलम, ० मत 0 ने से वल्काक फकेल- “तक शनि... डक अकेले मनन नाम फूल पतन 
| पारत्चय के रूपए से वजार प्रस्तत का जप(./ है, जनम ध्क्ना बढ़कर उल्ादन 
््.. ब ् क् कल न पा को [कली आर अप शक 
का प्रोत्साहन देकर बड़े परम्ात का उत्पात्त का सम बनाए द्वाता ह “ह ववर्ध अपना 
5] ५5. कि कर ६० ॥ का ० आस वल्क चने को... #िकननक-का पके +बाका के... लागत आमासक बने ७०32 कर ह ातब “आय ७ नह नर कह ह्लनंज भूरे पाला, 
जात रा [लत हर सं हर ३ ४७.५ | हित! लानत गए ६६ ऊ धर | ज्रार 


। 
में जीघध्रप्रवेश 
जाता है और इस कार दीवंा 
विधि निम्न दछ्वादों में उपयुक्त रहरी है-- 

. जबकि माँग में एक ऊची अल्यकाल लोच हा। 
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2. जब नई वस्तु को जनता द्वारा अपने दैनिक जीवन का एक अंग बना लेने 
की सम्भावना है । 


3. जब वड़े पमाने के उत्पादन से भारी मितव्ययिताये' हो सकती 

4. जबकि प्रतिस्पधा त्मक शुरूआत तेजी से होने की सम्भावना है । 

>. सरव री हस्तक्षेप को बचाये रखने के लिए भी यह नीति अपनाई जाती है । 

6. प्रतिद्वन्द्रियों से बचे रहने के लिए भी यह अपनाई जाती है। 

इस मूल्य-नीति का अनुकरण एक प्रतियोगी वस्तु से, जिसकी नई वस्त से 
प्रतिस्थापित होने की आशा है, कुछ बाजार भाग छीनने हेतु किया जाता है। इसके 
अलावा, चू कि नीची-कीमत-नीति एक लघ्चु लाभ मसाजिन प्रदान करती है, इसीलिए वह 
प्रतियोगियों को बाजार में आने से निरुत्साहित करेगी । 

उपयुक्त दोनों में से कौनसी नीति अपनाई जावे, यह विभिन्‍न तत्वों पर निर्भर 
करता है जैसे वस्तु बे सम्नावित माँग, नई वस्तु दी प्रकृति आदि । । 
प्र 58. एक ही वस्तु के लिए निमाता विभिन्न ग्राहकों से क्‍यों अलग-अलग 

मुल्य लेता है । 
उत्तर--साधारणतया ए ् 
की एक सी ही कीमत वसूत करता है लेकिन कभी 
करे ताओं से अल्ग-अल्ग मूल्य भो वसूल करता है अथदा वह एक हो क्रेता से अलग 
अल्ग काल (3776) में अलग-अछग मूल्य भी वसूऊ कन्ता है। इसे मूल्य विनेद 
क्रहते है 
मूल्य विभेद की परिनापा-- 

श्रीमती जाँव रॉब्िस्सन के शब्दों में एक ही बस्त जिसका उत्पादन एफ ही 
उत्पादक द्वारा किया जाता है तो सिलल-भिन्‍न मूल्यों पर बेचने की क्रिया को मृ हय- 
विभेद बहते हैं । इसी प्रकार स्टिगलर के ऊब्दों में 'समाव दस्त के लिए दो या दो 
से अधिक मूल्य वसूल करने को ही मूल्य विभेद कहते 

मृल्य-विभेद कई तरह का हो सवता है--जंप़े व्य! मूल्य-विभद, भौगों- 
लिक मूल्य-वर्भद, प्रयोग सम्बन्धी मल्य-विभेद आदि । 
मुल्य विभेदीकरण को शर्ते-- 

मूल्य-विभेदीकरण निम्न परिस्थितियों में सम्नव होता है-- 

!. शांग की लोच में विभिन्नता--उर्वश्रथम उत्पादक सुल्य-विनेदीद्वरण की 
नीति ऐसी वस्तुओं के बारे में ही अपता सकता है जबकि विमिन्‍त बाजारों में उस 
वस्तु को लाच (उपकीक्ताओं दा) शिल्न-भिन्‍न हो । यदि विभिन्‍न बाजारों में वस्त 
की माँग वो लोच अलग-बलग है तो एडस्‍ धकारी उस बाजार में मूल्य अधिक लेगा 
जहाँ उस वस्तु की माँग लोचहीन है ओर वहु वहाँ दम नूल्य रखेगा जयाँ माँग लोच- 
पूर्ण है । 


अपने प्रत्येक ग्राहक से किसी भी वस्तु 
पभ्नो वह एक ही वस्तु का विश्चत 


श्री 


2. बाजारों का पृुथक-ए थक्कष होमा--जित बाजारों में मूल्व-विदेद किया जा 
रहा हा वे बाजार प्रथद -गूथक तथा एक दसरें से दर होने चाहिए ताकि उपभोक्ता, 
जिनसे अधिक मूल्य जिया जा रहा है। उप्र वस्तु को कहृम मुच्य वले वाजार से न 
खरोद सके । 
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3. वस्तु की प्रकृति--जिन वस्तुओं अथवा सेवाओं को पुनः हस्तातन्रित नहीं 
फिया जा सक्तता वहाँ मूल्य-विभेद सफल हो सकता है । 

4. आडंर पर विक्रव--जों फर्म विज्षिष्ठ आडर पर ही वस्तुय्थें बनाती हैं तथा 
बेचती हैं वह मूल्य विभेद को सरलतापुर्वक लछानू कर सकती 

5. समान सेवा--यदि विभिन्‍न वस्तुओं के लिए एक ही प्रकार की सेवा को 
आवश्यकता हो तो मूल्य-विभेद करना अत्यत्त सरल हो जाता है। उदाहरणाथ-- 
रेलों द्वारा अठग-अलग वस्तओं पर समान दूरे का भो अल्य-्भलग किराया वसूल 
किया जाता है । 

6, क्रय शक्ति में विभिन्‍ता-य्ाइकों की क्रव्र शक्ति में विभन्‍तता होने पर 
भी मल्य-विभेद करना रुूम्भव हो सकता है । 

7. परिवहन व्यय--परिवहन व्ययों की कमी एवं अधिकता के कारण भी 
एक ही वस्तु विभिन्‍न बाजारों में भिन्दनभमन्‍नत सलल्‍यों वर बेची जाती है । उत्पादक दो 
बाजारों में प.रवदुन व्यय एवं ध््थल्का दर शी सोना तक नल्यों में शासानी के साथ 
विभेद कर सकता है । 

७. सरझारों निम्म-- भी-टूनी सत्ता सवा सुल्तोंसे 


नर । 
हे । 
? %॥ 
५ /॥ 
9] 
ने 
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में मी मुल्य-विनद को आतावी के साव अयनाया जा सकता है। 
मूल्य-विभद का ओऔचित्य 
([7[007यस्‍ए३ णए उए05तएदचयणा छी सिर ऐीउडाएग १८४0॥) 
मान्यतः आवयिक या सामाजिक झोवन में नत्य-विददों का वुद्ट 

जाता है, क्योंकि इसमें पश्षपात की व्‌ आती हे । इसके अन्तर्गत उपनोक्ताओं का 
शोपण किया जाता है। किन मल्य-विनद का भोचित्य है अथवा गहों यह इस बात 
पर निर्मर करता है कि मत्य-विभेद ने परिस्चितियों में किया जा | 
परिस्थितियों में मूल्य-विभद न केवल लाभदाबऊ ही होता है 
हो जाता है-- 

., यदि नुल्य-विनभ:ः के द्वारा गनोतरों दा सन्‍्सी वस्तु अथवा सस्ते मूल्य पर 
वस्त प्रदात बी जा रहो है तो सामाजिद न्याय की हृष्टि से यद्द अत्यन्त उचित 

2. सुल्य-विनंद उस समय भी उप वृक्त ना जाता है जबकि नियत व्यापार 
में वृद्धि की दृष्टि से एक ही वच्नु विदेशों में तो “न मूल्य पर बेची जाये और स्वदेश 
में अधिक मूल्य पर । 

3, ऋछ उद्योग-पन्यों तवा व्यव॒सायों ही प्रह्मत्ति ही ऐसी होती है कि उन्हें 
मूल्य-विभद के आवबार पर दही सक्नताबेछ चबाया जा सकता है े 

2. यदि मूल्व-विनद द्वारा देग के कुव उत्तादन में अवेश्ञाक्षत अधचेक वा 
होती दे तो बूस्व-विनद जाते उउव्ोदी और सानाजिक हष्ठ से यद अदयरु 
उचित है । 


। २ / 
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मा 


”»5 विपणन प्रबन्धक की सम्तस्यायें 
| (0808 5६38 07 (श&प्लाटट्टा॥ए5 ७७४४७६४) 





प्रन्‍नत 59. उत्पाद से सम्बन्धित नैतिक समस्‍यायें बतलाइये और अपनो राय प्रगठ 
कीजिए | 

उत्तर--वरतमान समय में व्यावसायिक आचार (छेफआं7658 800७) पर 
बहुत जोर दिया जाने लगा है, परन्तु यह अनुभव वि्या गया है कि व्यत्रसाय के लिए 
नैतिकता सापेक्षिक समस्या है, निन्पेक्ष नहीं । अधिव घिछ व्याक्त अब विपणनकत्ताओं 
के व्यवहारों की नैतिक आधार पर आलोचना करने छूगे हैं। अतः विपणन प्रबन्धक 
की नैतिक समस्याओं की उपेक्षा करना संभव नहीं है । 
उत्पाद से सम्बन्बित नेतिक समस्‍यायें 
(80909 9709९॥75 ००प्ाव्टाहव छाती ॥ी6 7000०) 

() पैकेजिंग (?४०४०४॥2)--अवेक मामलों में विपणनकर्ता अपने ग्राहकों 
को इठे या अंतिपर्ण पैकेजिंग के द्वारा अपने उतलाद के बारे में बलत बातो पर 
विश्वास करने के लिए बहला सकता है। उदाहरणार्थ, खाद्य पदार्थों का डिब्बा बन्दी 
इस प्रकार की जाती है जिससे यह प्रतीत हो छि इसमें बहुता सा खाद्य-्यदार्थ बंद 
है। वृछ विक्ने ता यह विश्वास करते हैं कि उत्पाद के मूल्य प्रगट में स्थिर रखना 
जहूरी है और इसलिये वे उसी कीमत प९ चीज बेचते हैं, फ्तु उत्तकी मात्रा में दर्मी 
कर देते हैं और बड़े पैकेज में बन्द करके मात्रा में की गई कमी छुपाने का ब्रवातत 
करते हैं। इस तरह निर्माताओं द्वाया कभी-कभी पेक्रोजन सम्वस्यां निर्णय भी लिए 
जाते हैं 

(0) क्विस्म (0००॥४)--छुछ विपणतकतांत्ों 
कि वे एक दियत किस्म से घटिया किस्म दी वस्तु नहीं बेचें 
कुछ भी चाहें | उतकी विचारधारा यह रहती है कि जोक ठोक समझते हैं वही करना 

तका नैतिक आधार है, क्योंकि ग्राहक स्वर्य ही स्वस्थ निर्णय लेते के सि में 
नहीं होते । अतः: यह एक विचारणीय प्रइव हो गया हैं कि एक विपणनकत्त 
ग्राहकों के गुण सम्बन्धी निर्णयों के लिए कहाँ तक उत्त रदाव। होता हैं ? 

(0!) अश्रचलन (0950!550४४००)--अवेक वर्जा से विपयन के आडोचक 
उत्पाद अप्रचलनता की निन्‍दा कर रहे हैँ । उन 


न्क्हा 
| 
शृ 


नाक 
हर 
द्रा। रा 


परिवर्तन प्रचलित करता है जो कि न केबज अनैतिक है वरत स्ामजिक दृष्टि स 
अयव्यययर्ण भी है। परन्तु दूसरी ओर इयड्े समर्वगे का कहता प्रचु ग्ता वाली 
अर्थत्यवस्थाओं में माँग घटने और रोजगार में कटौती होते की सम्मभावनाओं से बचने 
के लिए ऐस अअवजन आवश्यक हो जाते हूँ । 
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(९) शैली-दस्युता (708)--वस्त्रालंकारों के व्यवसाय में शैली और 
वेश-भूषाचार सम्बन्धी चोरी अत्यन्त व्यापक हो गई है| प्रमुख वस्त्र-डिजाईनरों के 
सम्मुख यह समस्या निरन्तर होती है कि अपने डिजाईनों को संरक्षण देने का प्रयास 
प्रकार गुत रखें । कानून के विभिन्न उपायों द्वारा ऐसे डिजाइनों को संरक्षण देने का 
प्रयास किया गया है। इस उद्योग में दस्युता जीवत का मानक ढंग बन गया 
है। किन्तु अन्य उद्योगों में उत्पादों की शी सम्बन्धी चोरी अच्छी नहीं समझी जाती, 
यद्यपि इनमें भी यह विद्यमान रहती है। अनेक कम्पनियाँ अनुसंधान ने करके एक 
प्रतियोगी के उत्पाद पर निर्मर करती हैं और उनकी ववलें वाजार में रखकर अपना 
काफी अनुसंधान व्यय बचा लेती हैं । 

(५) ब्राण्ड का प्रयोग (श्राशाएगा8)--कुछ फर्म किसी सुप्रसिद्ध ब्राण्ड से 
मिलता-जुलता नाम रसकर उसकी ख्याति से अपने लिए लाभ उठाने का प्रयास 

करती हैं । 
वितरण वाहिकाओं सम्बन्धी समस्याएँ 
(+0/90705 ०एी शिवा (27785)--- 

वास्तव में वितरण वाहिकाओं से सम्बन्धित कुछ प्रशन एक वास्तविक समस्या 
उत्पन्न कर देते हैं, ये समस्‍यायें प्रमुख रूप से निम्नलिखित हुँ--- 

3. थोक व्यवसाधथियों की समाप्ति (्ंगवाए 8 ५५७४०।४६८४४ )--- 
यह आरोप उन थोक व्यवसाधियों की ओर से लगाया गया है जिन्हें कि वितरण- 
वाहिका में से समास कर दिया गया है। प्रारम्भ में निर्माताओं ने स्वतन्त्र थोक 
व्यवसायियों द्वारा काम करना व वेचना आरम्म किया था। इन थोक व्यवसायियों 
ने उप्त मद वित्वेय के लिए कठोर प्रयस्‍्त करके वाजार का विकास द॒िया। बाद में 
निर्माताओं ने जब उनकी उत्पाद-पंक्ति काड्नी लम्बी बन गई और उनके वित्तीय साधन 
काफी बढ़ गये तो थोक व्यापान्यों को हटाकर प्रत्यक्ष विक्रय शुरू कर दिया तब थोक 
व्यवसाथियों ने अपने साथ होने वाले अन्याय की अपील की । 

2. वितरण नीतियों में परिवर्तन (0286 [0 ठांज्रांपां०॥ ?०॥०४५)--- 
एक निर्माता किसी नये उत्पाद के लिए वितरण-व्यवस्था का वित्रास्त करने के लिए 
कुछ नीतियाँ बनाता है परन्तु थोड़े ममय पश्चात्‌ जबकि उस उत्पाद के लिए वितरकों 
द्वारा माँग स्थापित कर दी जाती है उस समय निर्माता नीति में परिवर्तत करना 
चाहता है । मध्यजनों का कहना है कि निर्माताओं का यह व्यवहार अनैतिक है । 
अनेकों बार इस प्रकार के स्वार्थपर्ण व्यवहार से स्वयं निर्माताओं को भारी हानि 
उठानी पड़ती है । 

कीमत नीति सम्बन्धी समस्याएं ( ?709[6॥5 ० 08 90॥0|85 )->-कुछ 
कीमत निर्धारण व्यवहारों के बारे में जो कि गैर कानूनी नहीं हैं नेतिक प्रइन उठाये 
जा सकते हैं-- 

. कीमत परिवर्तन ( 77०७ (8786 )--अनेक फुटकर विक्रेताओं का 
विश्वास है कि उनकी ऐसी नैतिक जिम्मेदारी है कि कीमत-परिवर्तन की सुचना ग्राहकों 
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को दे देनी चाहिए । एक प्रबन्ध को यह निश्चित पता है कि उसके उत्पाद की कीमत 
निकट भविष्य में गिरने वाली है । अब उसके सम्मुख यह समस्या रहती है कि क्‍या 
नैतिक दृष्टि से इसबें सूचना ग्राहकों को देता अनिवार्य होगा क्योंकि यदि वह कीमत 
घटोती की सूचना ग्राहकों को देने में असममे रहता है और उन्हें ऊँची कीमत पर ही 
बाँधे रखने का प्रयास करता है तो इसबा परिण!म यह होगा कि उसके ग्राहक पुनः 
उसके पास आने को तत्पर नहीं होगे । 

2. दुरभिसंधि (८०॥४७०॥)--माव लीजिये कि समाज में साधन-सामग्री 
की सेवा करने वाले लोग परस्पर संगठित होने और मसम्मत-सेवाओं के लिए मानक 
कीमत निय्त करने का निर्णय करते हैं, ताकि उमी कार्य के लिए वे सभी एक ही 
कीमत माँगें तो प्रबन्धक के सम्मुख इसे नैतिक, अनेतिक्क निर्धारित करने की समस्या 
होगी । 

प्रवर्तन की समस्यायें (#709श05 ० शि०700007]- अनैतिकता के व्यव- 
हारों के लिए सबसे अधिक दोपी क्षेत्र ब्रवर्तन सम्बन्धी क्षेत्र 5हराया गया है | विशेषतः 
विज्ञापन करने वाले और विक्रेताओं की बहुत बट आलोचना होती रहती है । यह 
स्वाभाविक भी है क्योंकि प्रवर्तन सम्वन्दी प्रयल बाहरी लोगों को अन्य क्षेत्रों में किये 


गये प्रयत्नों वो अपेक्षा अधिक पता चल जाते हैं । 4 | 
३० छ्प्श्क 4। कक 

वितरणन प्रबन्धक की जिस्मेदारियाँ 

# (१ । (२285007570/483 07 शि७(86॥7त भिंधा9987) 





प्रइल 60. समाज के प्रति विषणन प्रबस्धक की क्या जिम्मेदा रियां हैं ? विषणन में वित्त 
की भूमिका बताइये । 
[7 छा छ०५ 75 8 गरधाएटॉतए ॥98॥35०7 785007$0!6 0 800॑'- 
ह€9ए १? [800586 4#8 70]6 0 सिज्ञाए8 की 7:६८ ?8. 


उत्तर--समाज के प्रति विपणन प्रदस्धक की जिम्मेदारी (॥6 एाध्ा८०प8 
78267 8 ९४0078077ए ६0 80०6 ५)-- 

विपणन प्रबन्धक समाज और व्यावसायिक संगठन के बीच एक संप्रेषण वाहिका 
के रूप में कार्य करता है | वह वस्तुओं और सेवाओं के लिए समाज की माँग का 
स्वरूप संगठन के सम्मुख रखता है तथा उत्तकी उपज समाज के सुपुदें करता है । इस 
कार्य को करने में उसे बड़ी सावधानीपूर्वक कार्य करना होगा । यदि वह समाज की 
माँगों को सही ढंग से विश्लेषित करके संगठन के सामने रखते में असफल रहता है तो 
आ्िक अपव्यय अत्यविक मात्रा में होने का डर रहता है। साथ ही समाज की 
आशायें भी अपूर्ण रह जाने का डर रहता है। उसे अपने उत्पादकों के कुशलतम 
वितरण का भी निरन्तर प्रयास करना चाहिए, इसमें समाज एक बढ़े हुए जीवन-स्तर 
के रूप में लाभान्वित होगा । यदि वह असफल हो जाता है, तो सम्पूर्ण अर्थव्यवस्था 
पर बुरा प्रभाव पड़ने की आशंका रहुती है। सफलता से न केवल जनसाधारण को 
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पडता है वस्न अनेकों कर्मचारियों व विक्रेताओं को 


वाछित वस्तु से वंचित रहना 
बेबार हो जाना पहइता है । 

'डपनोक्ता के प्रति दिपरन प्रवन्धक वी यह जिम्मेदारी है कि उसे इतनी 
पर्याप्त सही सूचना प्रदान करे कि वह एक बुद्धिसंगत क्रय-निर्णय कर सके । जनता 
में उसकी फर्म अपने उत्मयाद ओर प्रस्ताव आदि के सही रवभाव के विषय में अ्राच्ति 
अथवा कपट उत्पन्न न करे । दूसरे छव्दो में. उस पर एक नैतिक ढंग से व्यवहार 


करने की जिम्मेदारी हैं। शीत्र विपषदन प्रवन्धक की यह समग्र जिम्मेदारी रहती है 
कि वह ऐसा नृतन व्यवहार स्थापित करे कि समाज के लिए लाभप्रद हो । उसे 
सभी को लाभ पहुँचाने दाले नये उत्पादों एवम्‌ विचारों का सुजन भी करना चाहिए 

विपणन प्रबन्धक का संस्था के प्रत्ति यह उत्तरदायित्व है कि वह संस्था को 

मात्रा में लाम अजित कराये। यह जहूरी है कि उपभोक्ताओं के हितों का 

ध्यान रखा जाय लेकिन कोई भी संस्था उपमोक्ताओं के छवित्तों के रक्षार्थ अधिक 
समय दक हानि सहत नहीं कर सती है। संस्था के प्रति विपणन प्रवन्धक का यह 
ि के वह समाज की आवश्यकताओं, उपभोक्ताओं की रुचियों में परि- 
वर्तेन का अध्ययन कर सं था को इनसे अवगत कराये ताझि आवश्यकता के अनुरूप ही 
उत्पादन हो । विपणन प्रवन्धक का संस्था के दति एक उत्तरदायित्व यह भी है कि 
वह संस्था को क्रियाओं को इस प्रकार से समायोजित करे कि उपलब्ध साधनों का 
अधिकतम उपयोग संभव हो सके तथा न्यूनतम लागत पर अधिकतम उत्पादन किया 
जा सके । 
विपणन में वित्त की भूमिका (२०।6 ७० िएरआए86 47 'िफ८ता8) 

प्र्येक विपगन-निर्णय के वित्तीय पहलू होते हैं। केवज प्रत्येक विपणन- 


निर्णय पर एक कीमत-चिन्ह' लगा होता है वरन्‌ फर्म की वित्तीय क्षमतावें बाजार 
में बहुत भिन्नात्ममा लाभ प्रदान कर सकती है। मुद्रा चीजें-प्ी प्रदार की चीजें 
खरीदती हैं । वह व्यक्ति, प्रतिभा, समय, वितरण, ग्राहक, सुरक्षय अतुस्तंदान-सच 
सुविधा, प्राथमिकता और ल्ाम सनी कुछ खरीद सकती है । ;वाजार में किसका प्रशुत्व 
जमे, इसका निर्णय करने का अधिशाधिक सौभाग्य मुद्रा को ही प्राप्त हो रहा है! 

() स॒द्रा लोगों की प्रतिभा खरीदती है--वड्ढी फर्म जिनके पास विशाल 
वित्तीय प्रशावन होदा है, अपने कार्यो के सफल संचालन के लिये प्रतिभावान व्यक्ति 
को नौकर रखने में समर्थ होती है । एक नयी अपर्याप्त वित्तीय साथनों वाली कम्पनी 
को बहुधा अनेक मध्यम मार्ग अपनाने पढ़ते है, जो कि दीघेकाल में उसके छिए 
अस्वास्थ्यप्रद साबित होते हैं । 

(0) मुद्रा समय खरोदती है--अनेक परिस्थितियों में यह आवश्यक 
होता है कि वह विशेष विपणन-कार्यक्रम को सफलता के लिए उस पर काफी समय 
लगाया जाये । इस लम्बी अवधि के दौरान कम्पनी को भारी वित्त की आवश्यकता 
पड़ती है। यदि कम्पनी के पास पर्यात वित्तीय साधन नहीं है, तो उसे आवश्यक अनु- 
संधान प्रयास में कटौती करनी होगी और उत्पाद को उपयुक्त समय के पुर्व ही बाजार 
में छाने हेतु विवश होना पड़ेगा । 
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(70) मद्रा वितरण-व्यवस्था' को खरीदती है---अनेक उत्पादों के विपणन 
के लिए गहन विरतण एक अनिवाय॑ता है। कुछ फर्म कृपत-अभियान, नमूना-वितरण 
विज्ञापन-भत्ता, उपहार आदि युक्‍्तियों के द्वारा आवश्यक वितरण खरीद लिया 
करती हैं । 

(ए) मुद्रा ग्राहकों को खरीदती है--जब कम्पनी को किसी विशेष संस्था से 
यथेष्ट लाभदायक विक्रय परिणाम प्राप्त होने की आशा हो, तो वह उसकी प्रारम्भिक 
सेवाओं, प्रस्तावों, अपसंघान एवं खातिरदारी पर इतनी अधिक मुद्रा खर्चे कर सकती 
है कि अन्ततः वह संस्था उसके घर जैसी हो जाये । 

(५) मुद्रा 'सुरक्षण' खरीदती है--यह अत्यन्त महत्वपूर्ण होता है कि फर्म 
कुछ सुरक्षण योग्य भिन्‍नात्मक लाभ ब्रा्त करे । इस हेतु यदि पर्यात वित्तीय साधनों 
का अभाव है, तो फर्म अपने से बड़ी और आथिक साधन सम्पन्न फर्मो द्वारा अपने 
पेटेन्टों और दॉपीराईटों का हरण रोक न सकेगी । 

(५४) झशुद्रा सूचना खरीदती है--विपणन के प्रेक्षकों का कहता है कि निगम 
के बड़ा होने का एक महत्वपूर्ण लाभ यह है कि वह अपने अनुसंबान कार्यों द्वारा सूचना 
खरीदती है । ऐसी सूचना उसे जोलिम घटाने और अधिक दकुशछूता के माथ अपने 
व्यवसाय का संचालन करने में समर्थ बनाती है। किन्तु अनुसंधान हेतु भारी राशि में 
मुद्रा व्यय करनी पड़ती है । 

(0) मुद्रा 'लाभ खरोदती है--करभी-कृ॒मी लाभ का स्रोत फर्म के महंगे 
प्लाण्ट की उत्पादक कुशलता में निहित होता है। यदि फर्म के पास पर्याप्त वित्तीय 
साधन हैं, तो वह ऐसे महंगे प्जाण्ट खरीद कर छाम में वृद्धि कर सकती है। अन्य 
परिस्थितियों में फर्म अपने लामों में क्रय छूटों के द्वारा वृद्धि कर लेती है, किन्तु यह 
तभी सम्भव है जबकि फर्म के पास पयाप्त वित्तीय साधन हों । 

(भा) चुद्रा सुविधायें खरीदती है--शौतिक सुविधाएँ अनेक परिस्थितियों 
में महत्वपूर्ण होती हैं । आधुनिक प्लाण्टस ग्रादक्नों को आक्रायत करते हैं। संभावित 
कमचारियों की दृष्टि में भी कम्पती अधिक गौरवपूर्ण बन जाती है और संगठन का 
मनोबल सुधरता है परन्तु ऐसी सुविधाएँ जुटाने में भी भारी मुद्रा विनियोग करना 
होता है । 

(४) घुद्रा 'प्राथमिकताएँ खूरोदती है--कभी-क्भी आपूुर्तियाँ ([8099॥68) 
सीमित होती हैं तथा सभी ग्राहकों को उसी समय पर सुपुर्देगियाँ मिलना सम्भव नहीं 
होता । ऐसी दशा में प्राथमिकता का सवाल बहुत महत्वपूर्ण बन जाता है। यहाँ भी 
बड़ी साधन सम्पन्न फर्मे अपने छोटे प्रतिस्पर्धियों के ऊपर प्राथमिकताएं पाने में सफल 
हो जाती हैं और इस प्रकार उनके पास राबसे जल्दी बिकने वाला माल रहने से उनकी 
सफलता में चार चाँद लग जाते हैं । 


विक्रय प्रबन्ध एवं संगठन 


|| 599९5 शिक्राइएशाशाई शाएं छा एथआां5ध्वीणा 
विनिमिमीमियि मिनी लिनक मिनी किक नव अ अमन बज. आना 2४४७७४७४७४८४ए"ेस्‍भशनशक्‍शणशशशाशशशशशशशशाशाशाशणाशणआआछाछ 


प्रभन !. किसी बड़े संस्थान का विक्रय संगठन बनाने में अप कोन से 
घटकों पर घ्यान देंगे ? 

ए७/).४६ [80075 शी 8ए6० ए0ए 9 फैजाीविए पछ 8 8885 छाहुबा54ा07 
0 छां2 ००70०6णए॥ ? 


उत्तर--. विक्रय संगठन संरचना को निर्धारित करने वाले घटक 
(88९0078 ठंशालाए्राांए8 9008 प0 8 5825 (078870[5907) 


विक्रय क्वियाओं को सम्पन्न करने के लिए विक्रय संगठन का निर्माण आवश्यक 
होता है । विक्रय नियोजन एवं विक्रप नीति को कार्यान्वित करने के लिए एक कुशड 
संगठन का होना आवश्यक है। किसी व्यावसायिक संस्था में उत्तके विक्रम विभाग के 
संगठन-स्वरूप (707 ० 08थगं54880०07) को प्रभावित करने वाले घटक निम्न- 
लिखित हैं--- 

!. उत्पादत का स्वन्नाव ('रि४ए76 ० ?70000)--विक्रय. संगठन की 
संरचना उत्पादन के स्वभाव पर निर्भर करती है। वह वस्तु जिसको दूर-दूर तक 
फंले हुए उपभोक्ता काम में लावेगे । उसके लिए अपेक्षाकृत अधिक बड़े संगठन को 
रचना करनी पड़ेगी ! इसके विपरीत, यदि उत्पादन व्यापारी के औद्योगिक उपयोग 
का है तो उसके लिए अपेक्षाकृत छोटे विक्रय संगठन की आवश्यकरा होगी । यदि 
उत्पादन तकनीकी प्रवृति का है तो उसके लिए संगठन में तकनीकी विक्रेताओं की 
आवश्यकता होगी । इस प्रकार विक्रय संगठन सं रचना उत्पादन के स्वभाव से प्रभावित 
होती है । 

2 बांछित बाजार का स्वभाव ('रि4प्रा8 0 88 'शए८ $0प20) -- 

उत्पादन के स्वभाव के साथ-साथ उत्पादन के विक्रय के लिए वांछित बाजार का 
स्वभाव भी विक्रय संगठन संरचना में महत्वपृर्ण होता है । उपभोक्ता वस्तुओं का 
निर्माण करने वाली व्यावसायिक संस्थाओं का विक्रय संगठन ओ्ौद्योगिक वस्तुओं का 
निर्माण करने वाली संस्थाओं से कई बातों में मिन्न होगा । एक चाय विक्र तः कम्पनी 
या जूता निर्माता कम्पनी को देश के कोने-कोने में अपनी वस्तुएं पहुच।ते २हने के 
लिए कई विक्न ता तथा स्वतः की दुकानें रखनी पड़ती हूँ । इन कम्पनियों के विक्रय 
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क्षेत्र दूर-दूर तक फैले रहते हैं तथा अनेक भागों में बँटे रहते हैं जबकि एक मोटर 
पार्ट्स बनाने वाली कम्पनी या टाइप राइटर बनाने वाली कम्पनी को अपना विक्रय 
संगठन विशाल नहीं रखना पड़ता, क्योंकि इन वस्तुओं का बाजार अपेक्षाकृत सीमित 
होता है । 

3, उत्पादन का मुल्य (शा06 ० ए9700005)--अधिक मूल्य दाली 
वस्तुएं जिनका मूल्य सीमित होता हैं जैसे रेफ्रोजरेटर के लिए बड़े संगठन की 
आवश्यकता नहीं होती है। परच्तु एक ऐसी वस्तु जिसका मुल्य कम होता है 
जैसे ट्थ पावडर या दूथ पेस्ट जिसकी माँग अधिक होती है, के लिए विक्रय संगठन 
बड़ा रखना पड़ता है । 

4. उपलब्ध केमेंचारी (&एथ४४०]8 0ए६780776))--उपलब्ध कर्मचारी भी 
विक्रय संगठन संरचना को काफी सीमा तक प्रभावित करते हैं। एक अच्छे विक्रय 
संगठन को तब तक नहीं अपनाया जा सकता जब तक कि उसके लिए आवश्यक 
योग्यता वाले कमंचारी उपलब्ध न हों । 

5. कम्पनी का आक्वार, विक्रय मात्रा एवं उत्पादन सात्ना के साथ विक्रय 
सम्बन्ध--जिस संस्था का आहार बड़ा होता है तथा जिसकी विक्रय म)त्रा अधिक 
होती है उसमें विकय संगठन बड़े पेमाने पर किया जाता है। विक्रय मात्रा एवं 
उत्पादन क्षमता के मध्य सम्बन्ध भी विक्रय संगठन संरचना को प्रभावित करता हैं। 
यदि उत्पादन अभी उत्पादन क्षमता का 70% है ओर इसे बढ़ाने की गु जायश बढ़ते 
विक्रय को देखकर अच्छी नजर आ रही है, तो उस संस्था के विक्रय की संगठव संरचना 
इस प्रकार की होगी कि विक्रय में वृद्धि होने पर उसे समायोजित किया जा 
सके । इसके विपरीत, यदि विक्रय के बढ़ने की सम्भावना तो हो परन्तु उत्पादन 
क्षमता में वृद्धि की सम्मावना न हो तो सस्था इस प्रक्नार के विक्रयः संगठन की 
संरचना करेंगी जो वर्तमान उत्पादन क्षमता के अनुरूप विक्रय कार्य के लिए 
सर्वोत्तम हो । 


6. प्रथा या परम्पराएं ((प्रश095 ० ॥780॥0॥9)--प्रैत्येक व्यवसाय 
में एक विशेष प्रकार की प्रथा या परम्परा होती है ओर उसी के अनुसार विक्रय 
संगठन संरचना जोसे थोक व्यापारी हमेशा फूठकर व्यापारी को माल बेचता है और 
फुटकर व्यापारी थोड़ी थोड़ी मात्रा में उपभोक्ताओं को माल बेचता है और उसी के 
अनुसार अपनी संगठन संरचना करता हैं इसमें परिवंतन करना सम्भव नहीं होता। 

7, विपणन योजना (१४४7८४॥४ ?]80)--विक्रयः संगठन की संरचना 
बहुत कुछ विपणन की योजना पर निर्भर करती है। विपणन का कार्य एजेन्टों , 
दल।लों या आढ़तियों के द्वारा, खुद की फुटकर दुकानों द्वारा, सीधे फुटकर व्यापारी 
को बेचकर, खुद के विक्रताओं द्वारा घर-घर विक्रय करके, थोक विक्र ता को विक्रय 
करके जहाँ से वह उपभोक्ताओं को बेचेगा, तथा डाक द्वारा वस्तुशे विक्रय करके 
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किया जाता है। जिस संस्था की जिस प्रकार की विपणन की योजना होगी उसी 
आधार पर विक्रय सगठन की संरचना की जावेगी। यदि विपणन का काय बड़े 
संगठन द्वारा सम्पन्न होना सम्भव होगा तो संगठन का आकार बड़ा होगा । यदि छोटे 
संगठन द्वारा विपणन कार्य सम्भव होगा तो संगठत की संरचना छोटे आक्रार पर की 
जावेगी । 

8. शी प्रबन्ध की संगठन नीति--प्रत्येक व्यवसाय का होतप॑ प्रवन्ध व्यव- 
साय के सफल संचालन के लिये दीति का निर्वारण करता है तथा उस्ते कार्यान्वित 
करता है। शीष॑ प्रबन्ध द्वारा निर्घारित संगठन की नीति विक्रय संगठत की नीने को 
व्यापक रूप में प्रभावित करती है। शीप॑ प्रबन्ध विक्रय के सम्बन्ध में केन्द्रीयकरण या 
विकरेन्द्रीयकरण की नीति को अपना सकता है तथा इन दोनों परिस्थितियों में विक्रय 
संगठन की संरचना अलग-अलग प्रकार की होगी । 

9. उत्पादों की संड्या--ए क् उपक्रम द्वारा उत्पादित अथवा तिमित उत्पादों 
की संख्या का प्रभाव मी विक्रय संगठन की संरचना पर पड़ता है । यदि उत्पन्न या 
निर्मित एवं किसमें उत्पादों की संख्या अधिक है तो उसके लिये एक बड़े जटिल विक्रय 
संगठन की आवश्यकता होगी । इसके विपरीत यदि तरिक्रय किये जाने वाले उत्पादों 
की किस्म एवं संख्या कम है तो उनके लिये अपेक्षाकत एक छोटे एवं सरल विक्रय 
संगठन को आवश्यकता होगी । 

0, विक्रय नीतियाँ--उपक्रम द्वारा अपनाईं गई विक्रय नीतियाँ भी विक्रय 
संगठन की संरचना को प्रभावित करती है| यदि उपक्रम द्वारा आक्रामक विक्रय नीति 
अपनाई गई है तो विक्रय संगठन जटिठ होगा तथा शिविल्ल विक्रय नीति अपनाने की 
दशा में विक्रय संगठन छोटा एवं सरल होगा । 


]. उपक्रम को वित्तीय स्थिति--उपक्रम की वित्तीय स्थिति भी विक्रय 
संगठन की संरचना को प्रभावित करती हैं । अच्छी वित्तीय स्थिति वाले उपक्रम 
जटिल एवं बड़े विक्रय संगठन को अपना सकते हैं । 

उपरोक्त बातों के अतिरिक्त विक्रय संगठन संरचना को व्यवस्ताय के मूल 
उहँ श्य एवं तीतियाँ, प्रतिस्पर्धा और क्रेताओं के प्रकार एवं उनकी संख्या भी प्रवाहित 
करते हैं । के 

प्रदन 2, विक्रय विभाग के कार्यों को संक्षेप में बतलाइये । 

छातशीए उप्ञाषान्षा52 8 0छ00]0॥5 0 6 8465 70698[76076. 
उत्तर-- विक्रय विभाग के कार्ये 

(ए्ा्07$ 0 8985 0089थ706४) 

संस्था की विभिन्न उत्पादित वस्तुओं के विक्रय से सम्बन्धित अनेक. समस्याओं 

को हल करने के लिए प्रायः एक पृथक विभाग होता है जिसे विक्रय विभाग कहते 
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हैं ।॥ किसी औद्योगिक संस्था में विक्रय प्रबन्ध प्ामान्य प्रशासत का एक महत्वपूर्ण 
अंग होता है । इसका मुख्य उह एय विक्रय की व्यवस्था करना है । धिक्रय व्यवस्था 
में वस्तुओं एवं सेवाओं के वितरण से सम्बन्धित अनेक बातें सम्मिलित की जाती हैं । 
विक्रय विभाग के कार्यों को निम्नलिखित शीष॑कों में वर्गीकृत किया जा सकता है-- 

, विक्रय नोति निर्धारित करना (99)68 ?0॥09)--विक्रप नीति से आशय 
उस समझ-बूझ से है जो सारे विक्रय संगठन में व्याप्त रहती है तथा यह भविष्यवाणी 
फरना सम्भव बनाती है कि विक्रय कोर्यंवाह संगठन (विक्रय) के भीतर एक दो 
हुई परिस्थिति में किस प्रकार की कार्यवाही करेगी। (5868 ?0॥0०५ ००॥70485 
(98 90097 67 ए१७-श४शध्वाततएर इधगशादाप 9छ088855९0 ६70)श0प0 8868 
छाएब्रांडदाणा जाता परवट३ | 9058986 0 छाध्यंट जरा (५७86 णएाी 3०707 
(6 88]68 €ह९०परांए6 शांगिोत 6 0एव॥548007 (94॥68) जो] (8४6 प००९० 
& शांए्शा 86६ 0 जाटपा759॥089) इस प्रकार विक्रय नीति नियमों का एक समूह 
है और एक अच्छा नियम सिद्धान्त में ही महत्व नहीं रखता वरव्‌ व्यवहार में भी 
मार्ग दर्शत करता है। एक उत्तम विक्रय नीति से निम्न बातों के लिए मार्ग दर्शन 
प्राप्त होता है-- 


, वस्तुयें या सेवायें जिनका विक्रय करना है-- इनका प्रैकार, इनकी संख्या 
किस्म व विविधतायें । 


2. ग्राहक जिम्हें वस्तु व सेवा का विक्रय किया जायेगा-- विवरण कै मांगें, 
ग्राहकों के आकार एवं प्रकार तथा उनकी भौगोलिक स्थिति । 

3. कौमतें जिन पर वस्तु एवं सेवा का विक्रय होगां--प्रतियोगी उत्पादों 
की कीमतों से सम्बन्ध, उत्पादन एवं वितरण लछागतों से सम्बन्ध, व्यक्तिगत मदों की 
कीमतों से सम्बन्ध, कीमत परिवतेनों की वारम्बारता, पुनः विक्रय कोमत का 
अनुरक्षण। 
4, विक्रय संबद्ध त--विक्रय अपील, विज्ञापन का प्रकार एवं साधन, वेयक्तिक 
अनुरोध । ह 

एक स्वस्थ विक्रय नीति संस्था की साख को बढ़ाती है । एक स्वस्थ नीति में 
अनेक पहलओं पर विचार करना पड़ता है जैसे विक्र ताओं का चुनाव एवं प्रशिक्षण, 
मूल्य-निर्धारण, जन सम्पर्क, विज्ञापन एवं विक्रय संवद्ध न, उपभोक्ताओं का वर्गीकरण, 
बाजार अनुसंधान, विक्रय की शर्तें सेवा का काल, आदि | विक्रव नीति स्थायी, छोच- 
पूर्ण व स्पष्ट होनी चाहिए तथा वह ऐसी द्वोनी चाहिए जिससे जनता एवं उपमोक्ता- 
गण भी सल्तृष्ट हों । 

2. विक्रय. नियोजन ($&68 शेक्रापंा8)--विक्रय योजना के अन्‍न्तेंगत 
यह नियोजन करना पड़ता है कि एक विशेष समयावधि में कितनी बिक्री होगी, किन 
पदार्थों की बिक्रो होगे, किय प्रकार, क्लित स्थानों में तया किते के ढू रा बिक्री होगी। 
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प्रत्येक उत्पादन, विक्रय-स्थान, समय व अवधि के लिए अछग-अलग योजनायें बनाकर 
उन्हें एक ध्यापक योजना का अंग बनाया जाता है । विक्रय तियोजन का अशभिप्राय 
प्रबन्धकों द्वारा निर्धारित विक्रय लक्ष्यों या नीतियों के अनुझ्प सहो गुण और सही 
सात्रा में सबसे सितव्ययों, लागत पर कुशल बिक्रय के लिए विक्रय आवइकताओं 
और साथ हो साथ लम्बी एवं पृथक क्रियाओं की जटिल अं खला वाली तकनोक का 
व्यापक अध्ययन एवं पूर्व निर्धारण करने से है ।” 

विक्रय नियोजन की प्रक्रिया--विक्रय नियोजन में साधारणतः निम्नलिखित 
क्रियाएं की जाती हैं--- 

!. बाजार के लिए वस्तुओं को तंयार करता । इसमें डिजायन (/06आंड), 
पैकेजिंग व व्यायार-चिन्ह (7803-०7) सम्मिहित हैं । 

०५ लि फय-पुर्वातचुमान (७5५)35 707०८4७४६४॥४) के लिए विपणि अनुसन्धान 
का संचालन करना । 


3. मार के वित्तण के छिए सरल, सस्ते एवं सुगम साधनों को खोजना । 

4. विक्रय संवद्धन व विज्ञापन के लिए कर्मचारियों का चुनाव करना एवं 
उनके प्रशिक्षण की व्यवस्था करना । 

3. विज्ञापन के साधन का चुनाव करता । 


6. निमित माल को गोदाम में रखने तथा स्टाक नियन्त्रण की उचित 
व्यवस्था करना । 

7. विक्रय कर्या तय की व्ययस्था करना । 

8. विक्रय प्रतियोगिताओं की व्यवस्था करना । 

भ्रमावी नियोजन के लिए भावी प्रवृत्तियों के पूर्वानुमान लगाने आवश्यक होते 
हैं और जब इन्हें योजना का आधार बनाया जाता है तो अनेक लाभदायक कार्यक्रम 
समाप्त हो जाते हैं । परिस्थितियों में होने वाले परिवर्तत विक्रय नियोजन में परिवतंन 
करना आवश्यक बना देते हैं । अतः विक्रय योजना बनाते समय छोच का समुचित 
ध्यान रखना चाहिए । 

3. विपणि अनुसन्धान (फेाफटठा रि०४८ध०१)--विपणन अनुसन्धान 
विपणन क्षेत्र को किस्ती समस्या के सारमभित तथ्यों का क्ृमबरद्ध, उद्द ह्थपूर्ण एवं 
विस्तृत अखेपण हेतु अध्ययत् है। सरल झब्दों ने, वियणि अनुभनन्‍्धान से आशय 
वरलुओ्नों तवा सेवाओं तो उत्तादकों से उपयोक्ताओों तक बेचते व हस्तात्वरित करने 
से सम्बन्धित समस्यातरों के बारे में समस्त तथ्य संइलित करना व उनका विश्लेषण 
करना है । 

विपणि असमसन्धव का प्रमुख लक्ष्य सर्वाधिक मूल्य प्राप्ति के छिए, क्या 


जोक 


है हर हैं विक्रय प्रबन्ध एवं संगठने 
दब्दों में, विषणि अनुसन्धान का >क्ष्य वस्तु की विशेषता, उसके प्रयोग का समय 
स्थान एवं विधि तथा प्रयोग करने वाले व्यक्तियों का विवरण एवं उनके प्रयोग 
करने के कारणों का पता लगाता है । विषणि अनुसन्धान का लक्ष्य भिन्न-भिन्न परि- 
स्थितियों में अलग-अलूग हो सकता हैँ, जैसे-- 


], जब कोई नई वस्तु बाजार में विक्रय के लिए उपलब्ध कराई जाती है 
तब विपणि अनुसन्धान का प्रमुख लक्ष्य उस वस्तु के सम्बन्ध में उपभोक्ता की प्रति- 
क्रिया की जानकारी प्राप्त करता होता है जिससे अनेक गुण, आकार, किस्म, डिजा- 
इन आदि में अनुकल सुधार किया जा सके । 


2. जब कोई वस्तु बाजार में चल रही हो तब उस्त वस्तु के उपभोक्ताओं 
की आवश्यकता का पता लगाकर उसके उत्पादत में वृद्धि की जा सके या उसी स्तर 
की अन्य वस्तुओं का उत्पादन किया जा सके । 


3. यदि किसी वस्तु के निर्माण की योजना सामने है या उत्पादन क्षमता को 
बढ़ाना है तब ऐसी स्थिति में उप्त वसतू की आवश्यकता का अध्ययन करना । 

4. यदि कोई वस्तु बाजार में प्रस्तुत की गई है परन्तु वह नहीं चछ सकी 
हो तो इस असफञता के कारणों का पता लूगाना । 


5. विदेशों में बाज[र खोजने तथा विदेशी वितियम के अर्जेन के उहं श्य से 
निर्यात मात्रा में वृद्धि करता । 


उद्देश्य - पो. डी. कम्व्स (?, 0. (०7एट/$8४) के अनुसार विाणि अनू- 
सन्धान के निम्त उद्देश्य हो सकते हैं--. उत्पादन का नियोजन एवं विक्रता के 
माल का विभिन्न क्षेत्रों में वतरण करने के लिए आवश्यक आंकड़े संकलित करना । 
2. बजट का निर्माण करने के लिए आवश्यक तथ्य व आंकड़े एकत्र करना ।! 
3. विज्ञापन के साधन का चुनाव करना । 4. विक्रय-वार्ता का निर्मात करता । 
5. विक्रय में वृद्धि की सम्भावनाओं के विकास के लिए विविध मध्यस्थों से आवश्यक 
तथ्यों का संकलन करना । 06. उपभोक्ता की रुचि एवं अरुचि का पता छगाना। 
7. व्यावसायिक दक्षाओं की प्रैव त्तियों का पूर्वानुमात लगाना । 8. मध्यस्थों के पास 
स्टॉक का पता लगाना । 9, विक्रय के मध्यस्थों द्वारा अपनाये गये विज्ञापन व 
प्रचार आदि के साधनों की रिपोर्ट देना । 40. विक्रय नीति के सम्बन्ध में मध्यस्थों 
की प्रतिक्रियाओं का पता लगाना । 4. उन आँजडों का संकठन एवं सारणीयन 
करना जिनमें संस्था को विशेष रुचि है। 2. मध्यस्थ विक्र ताओं का कोटा 
(0००४) एवं क्षेत्र निश्चित करना। 3. किसी क्षेत्र विशेष के निवासियों को 
क़य शक्ति का पता छगाता । 4. वस्तु के नये प्रयोग की खोज करना | ३४. 
परिवतेत या सुधार के उ्ं श्य से विविध संस्थाओं के संगठन का अध्ययतव करना । 
6, अन्य उद्योगों के सम्बन्ध में आवश्यक जानकारों एकत्र करता। 37. उपलब्ध 
प्रकाशित आंकड़ों का विश्लेषण करता । 
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4, विज्ञापन एवं विक्रय प्रवतेन (3ए८४ं5४क्‍३॥ 800 88]88 ?/0- 
70890) --आवधुनिक युग में बड़े पैमाने पर विक्रय की समस्या उत्पन्न होती है। 
इस समस्या का हल तभी सम्मव है जवकि निर्माता अपनी निर्मित वस्तुओं को 
अधिकतम मात्रा में प्राहकों के सम्मुख रखें तथा उनकी क्रय-रुचि जागृत करें । इसके 
लिए एक अधिक व्यापक्र एवं मितव्ययी माध्यम की आवश्यकृता होती है। विज्ञापन 
ऐसा ही माध्यम है। इसे आजकल “दीज॑-स्तर विक्रय विधि! (77888-$०]॥78 
९०४7ध००) तथा मद्वित दिक्कव-कला (388४787»79 जा शेप) भी कहते 
हैं । प्रो. अलबर्ट फ्रे के अनुपार, विज्ञापन का अर्थ है लोगों को किी वस्तु ब्रान्‍्ड 
सेवा, संस्था, विचार या विचारधारा से अवगत कराने तथा उप्त ओर प्रव॒त करने 
हेतु दृश्य अथवा श्रव्य सन्देश लिखना तथा उनका प्रसारण करता । विक्ली को वेय- 
क्तिक तथा अव॑यक्तिक दोनों प्रकार से वढाना विक्री विभाग का कार्य है। विज्ञापन 
अवेयक्तिक विक्रय कछा का सर्वोत्तम साधन है। दोवकालोन हृष्टि से विज्ञापन का 
उ्द श्य सस्था के श॒द्ध लाभों में वृद्धि करता है। इसका अल्पकालीन उद्ददय है संस्था 
के उत्पाद को भावी ग्राहकों को जानकारी में लाना, उन्हें इनकी ओर आकवित 
करना और इन्हें क्रय करने के लिए प्रेररत करना । वज्ञानिक विज्ञापन की श्रमिक 
अवस्थाएं इप बरकरार होती चाहिए--प्रारस्थिक जाँच-पडताड करना, बजट बनाना 
तथा विज्ञापन विधि का चुवाव करना, योजना को क्रिय्ान्वित करता तथा परिणामों 
का परीक्षण करना। 

विक्रय प्रवतेन प्रबन्ध का वह महत्वपूर्ण यन्त्र है जिसका प्रयोग विपणन 
(77 ६०४॥8) सम्बन्धी प्रयासों को सरल एवं सुविधाजनक बनाने के उ् श्य से किया 
जता है। विविवता ((:7350809) और समयानकलता विक्रय प्रवर्तेत के अनिवाये 
विशेषण हैं। वह सम्था, जो जचता को सवप्रथम उत्तम विक्रय-विचार प्रध्तृत करती 
है, सबसे अधिक लाभ उठायी है। जाजं॑ डब्ल्व हॉप्किन्स के शब्दों में, “विज्ञापन को 
अधिक प्रमातज्ञाली बनाते एवं विक्रय-वृद्धि की दिशा में किये गये समस्त प्रयास विक्रय 
प्रवत॑ंत के अन्ुगंत आते हैं। इस प्रकार विज्ञापन, व्यक्तिगत विक्रय, उत्पाद में 
नवोनता #ना, विक्रय पुस्तिकाओं का प्रकाशन, प्रदशनों व प्रति-पत्रकों (००प्रशादा 
०३763) का विकास, उपदेशक विक्रय व्यक्तियों [एाह्श०ए07ए 52०४747) तथा 
प्रदर्श कों ((:छ80755<॥०55) को नियुक्त, तिदशनों (5907!55) का वितरण, वाश्िज्य 

शंदियों का प्रयोग तवा इसी प्रक,र के अन्य प्रयत्न जिनका उद्देश्य विक्रय में वृद्धि 
करना है, विक्रय प्रवतेंर में सम्मिलित हैं 

5. वज्ञानिक विक्रय कला का आयोजन (७0००॥00 84]880087599)-- 
विक्रय विमाग के सम्मुख केवल ब्रिक्नी बढ़ाने की समस्वा नहों होती वरत्‌ निबसित 
तथा स्थावी ग्र हक प्रएर झरने की भी एक बड़! सशत्या होती है । विक्रय कला इस 
समस्या को हुवे ऋरने वाः सर्वोत्तम माध्यम है। सारफ़ील्ड ब्लेक ने लिखा है, “विक्रय 
कृछा दिक्नेता को फर्म धार वस्तुओं में क्र ता का विश्वास जया देने ओर इस प्रकार 


है हु | विक्रय प्रत॑न्ध एवं संगठन 


एक नियमित तथा स्थायी ग्राहक प्राप्त करने का नाम है।” विक्रम करा की इस 
भावना की पॉल डब्ल्यू. ईवी ते इस प्रकार व्यक्त किया है, “बह व्यक्तियों को उन 
वस्तुओं का क्रय करने के लिए तत्पर (शारंपढ़) करने की कला है, जो उन्हें दी घं॑- 
कालीन सनन्‍्तोष प्रदात करे ।” अतः विक्रव विमाग को एक ऐसी शैली अपवानी पड़ती 
है जिसे संस्या को वस्तुओं को व्यक्तियों के सम्मुख अत्यन्त प्रभावी ढंग से प्रस्तुत 
किया जा सके, करता के मनोविज्ञान पर विजय प्राप्त की जा सके, वस्तुओं को 
आकषंक ढंग से बेचा जा सके तथा क्रेता को स्थायी पुण्ण सनन्‍्तुष्टि उपलब्ध कराई जा 
सके । यही शेछी (विक्रय कला' कहलाती है । 


6. पुछताछ एवं आदेश (7700०४7९४ शत (070875)--पग्राहकों की पूछताछ 
का उचित एवं सामाजिक उत्तर देना अत्यन्त आवश्यक है। प्रधाव और शाखा 
विक्रय कार्यालयों का एक महत्वपूर्ण कार्य डाक, टेलीफोन, एवं तार द्वारा ग्राहकों से 
पूछताछ आने पर इनका उचित उत्तर देना है। इत पूछताछों में किसी विशिष्ट 
उत्पाद के विषय में सचना, संमाव्य सुपुरंगी की तिथि, उत्पाद अथवा सेवा।-कार्य के 
सम्बन्ध में शिक्राय्ते तथा इसी प्रकृति के अन्य अनेक विषयों पर सूचना जानने की 
प्रा्थंता को जाती है । विक्रय कार्यालयों में प्रायः यह कार्य कुछ विशिष्ट व्यक्तियों के 
समूह को सौंप दिया जाता है, जिसे सामान्यतया विक्रय संवाददाता! ($4०8 (07- 
725807087(8) की संज्ञा दी जाती है। ये व्यक्ति ऐसे होने चाहिए जिन्हें निर्मित 
उत्पादों, इनके वितरण तथा सेवा कार्य से सम्बन्धित विक्रय नीतियों का पूर्ण एवं 
विस्त॒त ज्ञान हो, जिससे वे प्राप्त पुछताछों का चतुरता से उत्तर दे सके । 

विक्रय संवाददाता आदेश की वास्तविक पूति के छिए भी बहुधा उत्तरदायी 
होते हैं । परस्तु कुछ कम्पर्तियों में यह कार्य एक पृथक आदेश-शाखा' अथवा आदेश्ष- 
विभाग द्वारा सम्पन्त किया जाता है। विक्रय संवाददाताओं द्वारा आदेश की परत 
कराने का लाभ यह होता है कि इससे विस्तृत विवरणों के परीक्षण, साख स्थापित 
करने, सुपुदंगी तिथियाँ निश्चित करने तथा विशिष्ट समस्‍यायें जाँचने में ग्रह 
ओर कार्यादय के बीच सम्पर्क क्न्द्रित हो जाता है जो कुशलता एवं ग्राहक सम्बन्धों 
की दृष्ठ से आवश्यक है | 


7. सेबा-कार्य ($धएंटांग2)--ग्राहकों को प्रभावित करने तथा उनसे आते 
वाली शिकायतों को च्यूनतम करने की हृष्टि से सेवा-कार्य का बडा महत्व है । 
आधुनिक औद्योगिक जगत में इस सिद्धाल्त की सान्यता बड़ती जा रही है कि 'सेवा! 
(देखभाल) स्वयं विक्रय का एक अनिवाय॑ अंग है। उत्पादक मशीन का निर्माता 
मशीन की बिक्री पर ही अपना कत्तव्य समाप्त हुआ नहीं समझता वरन्‌ उसे यह भी 
ध्यात देता पड़ता है विक्रता के यहाँ मशीन का स्थापत उचित ढंग से हुआ है अथव्रा 
नहीं । निर्माता यह बाबस्था कर सकता है कि एक लिर्वौरित अवधि तक अपने 
विशेष पोषण अयवा “निर्वाहदला (गाआव६०ा३7०३ आंबरी। दारा, जो कि प्रधान 


विक्रय प्रत्रण्य एवं संगठन ] (9 


कार्यालय अथवा शाखा कार्यालप्रों पर नियकक्‍त रखा जा सकता है, ग्राहक को उत्पाद 
के सम्बन्ध में निःशुल्क पोषण-सेवा प्रदान करे । 


3, लागत नियन्त्रण. ((०05४ (०गा०)--व्यापार की सफलता के लिए 
लागतों पर नियन्त्र/ रखता अत्यन्त आवश्यक है। इनके +ए क्रप, विक्रय, प्रत्यक्ष 
व अवत्यक्ष व्प्य आदि बालों से सम्बन्धित रेख, चित्र, ताडिकाये| अर्वा साच्णियाँ 
बनाई ज। सहती हैं बड़े बड़े व्यापार गुहों में बजट-नियन्त्रण अबवा वंज्ञानिक आथिक 
प्रजन्त्र जेयी योजवाबें अपनाई जाठी है। व्ययों के विस्तयुत्त विवरण रखते से विभिन्न 
स्थानों पर होने वाले अपव्ययों तथा क्षत्ों पर नि4न्त्र०ण रखा जा सकता है तथा उन्हें 
बड़ी सीमा दक रूमाप्त किया जा सकता है । 


9. मुल्य निर्धारण (शिांसंए8) -विक्रया प्रबन्ध में मह्य-सि 
समग्या भी सम्मिलित होती है। मल्य-न्धिरिम की क्रिया विप्रव-क्रिया 
रूप में जुड़ी हुई है । सामात्यददा, अधिक मह्य का अर्थ है कम माँग एवं के 
मूल्य के इस महत्व का देखते हुए विक्रब-प्रवन्धक को उत्पाद का 
करते से पूर्व कुछ महत्वपूर्ण बादों पर भत्रज्य ब्याव देना चाहिए, व 
लागत, प्रतिस्पद्धियों ढ्वारा लिए जाने दाला मुल्ठ, माँग की ब्कृृति (अर्थात्‌ लोचदार 
माँग है अथवा वे गेचदार), उत्पाद की उपयोगिता, स्थायित्व एवं प्रेचलनशीलता 
सेवा-मूल्य, ऋतु-प्रमाव, प्रचलित व सुविधाजनक सुल्य, व्यापारिक जोखिम तथा 
सरकारी तीति इत्यादि | इन समस्त घटकों पर विचार करने के पश्चात्‌ यह सुविया 
पूवेंक तथा सही ढंग से निश्चित किया जा सकता है कि क्या उत्पाद का सुन्य 
() बाजार मूल्य से नीचे, या (7) बाजार मूल्य के बराबर, अथवा [7) बाजार 
मूल्य से अधिक रखा जाय । दूपरी आर बाजार में एक्ाधिकार होने की दशा में यह 
ज्ञात किया जा सकता है कि क्‍या यह मूल्य 'उचित' रहेगा । 

0. व्यावसायिक जोखिमों की रोकथाम (४००78 9057758$ 7865) -- 
ब्यापार में जोखिम उठाना एक सामान्य घटना है। व्यापारिक जोखिमों का पूर्वानु 
मान लगाना वास्तव में एक कठित काय है। फिर मी यह देखा गया है कि 
व्यापारियों अथवा उद्योगपतियों को समय, स्थान व माँग में परिवर्नतों, प्रतिस्पर्दा, 
प्राकृतिक प्रकोप (जते--अ तिर्ग्पा तुझ्ान, अरिति, भुवाठ, बिजली, महामारी आदि) 
तथा मानवीय अनि श्चितताओं (जेत्ते-दुर्घटना, समुद्र में माल का दूध जाना, उधार 
का वसूल ने होना, हड़ताल व ताल/बनन्‍्दी आदि) के कारण बड़त सी जो खिमें उठानी 
पड़ती हैंँ। यदि इन जोखिमों को व्ग्वयसाय स्वेयं वह करें तो उसमें अनिश्चितता 


एवं अवरोध उत्पद् हो जाते हैं। साथ डी द का मलय भी बरत अधिक बड़ 
जाता हैं। अब जोखिमों से होग वालो दे बच के किए इस द्वाति को दुपरों 
के कन्धों पर डड दिया जाता है । वीपा कराना, यूुाक्षात्मह् सौर करता, साल 


संग्रहूण की उचित व्यवत्या करना, अग्निन्‍-शमक्न उपकरणों की व्यवस्वा ऋरता, 


)0 ] | विक्रय प्रबन्ध एवं संगठन 


विक्रक्‍-धरतार अभियान प्रारम्म करता आदि ऐसी कार्यव्राहियाँ हैं जिनके द्वारा 
व्यावप्तायिक जोखिमों को अन्य संस्थाओं पर बाँटठा जा सकता है तथा काफो मात्रा में 
कम किया जा सकता है। बास्तत्र में, व्यवतायी चहे जितना सावधान तथा सतके 
क्यों न रहे, वह जोखिम से पुणेत:ः मुक्ति प्राप्प नहीं कर सकता है। परत्तु फिर भी 
विक्रय विभाग को इस सम्बन्ध में अधिक से अधिक एवं परिस्थितियों के अनुकूल 
समुचित पग उठाने चाहिए। 22 


प्रइन 3. एक विक्रय प्रबन्धक के कत्तंव्यों एवं गुणों को समझाइये। 

एडएांए0 4॥6 6ण7₹5 क्वात तुएकत65 एा 8 98]65 (879 2067, 
उत्तर-- विक्रय प्रबन्धक के कर्ततव्य 

(70088 0 3 5865 (६98०) 

एक वित्रय प्रवस्धक को अनेक कत्त व्य निभाने पड़ते हैं जिनमें मुख्यतः प्रबंध 
एवं प्रशाप्षन सम्बधी कत्त ठप्र एवं विशेष कत्त व्य होते हैं । 
(5) विक्रय सम्बन्धी कत्तेब्य-- 

विक्रय विभाग का कार्यभार विक्रय प्रबंधक के हाथ में होता है । पत्र व्यव- 
हार, ग्राहक के आदेशों के अनुसार माल भजना, यातायात आदि कार्य आते है जिनमें 
से कुछ तो वह स्वयं करता है और शेष दूसरों से करव्गता है । 

(9) प्रशासन सम्वन्धों कत्ते ब्य--- 

देनिक का - के अतिरिक्त जो काम वि..य प्रवंबक करता है वे कार्य प्रशासन 
सम्बंधो होते हैं। इनमें निम्त कार्य सम्मिलित हैं-- 

[. ग्राहुरों से सम्बन्धित का्य--ग्राहकों की आदत, जोवन स्तर आदि का 
अध्ययन करना उनको शिक्राबतें सुतता ओर उन्हें दूर करता विक्रय प्रबंधक का 
कार्य है । 

2. विपणि अनुसन्धान- विक्रय प्रवधक वस्तु के बाजार का अन्जेषण करता 
है जिमके आधार पर ही उलादन का बड़ा मह॒ठ खड़ा क्रिया जाता है। यदि बह 
अपने इस काये में असफल हो जाता है तो तारी व्यवस्था अस्त-व्यस्त हो जाती है। 
विपणि अतुसंधन का लक्ष्य बस्तु की विश्वेबता, उनके प्रयोग का समय, स्थान एवं 
विधि तथा प्रयोग करने वाले व्यक्तियों का विवरण एवं उनके प्रयोग करने के कारणों 
का पता लगाना है । 

3. विक्र ताओं का चयत एयं नियुक्ति- विक्रेता व्यापार की रीढ़ की हड्ढो 
माना जाता है । उपकी कुमछवा पर ज्यावा रिक कुृशछृता आधारित होती है | अतएव 


विक्रता वा चयन व नियुक्ति बहुत ही जिम्मेदारी का कार्य है जो कि एक कुशल 
प्रबन्धक ही कर सकता 


विक्रप अबन्ध एवं संगठन ] है ॥] 


4. विक्रताओं को विक्रय प्रदेश एवं विक्रम कोष बनाना--विक्रग्म प्रबन्धक 
अपमे विक्रय क्षेत्र को विभिन्न हस्सों में बॉटकर बिक्रीकरों को बोग्यचानयार बाँठता 
है | अधिक दक्ष बिक्रोकृर +ो बड़ा प्रदेश दिया जाता है या ऐसा प्रदेश दिया जाता 
है जहाँ प्रतिस्पर्धा बहत अधिक हो । हर एक बिक्रीकर का एक निश्चित अवधि में 
निश्चित राशि की बित्री करनी पड़ती है जिसे विक्रय कोटा (59:5 (१४०७) कहते 
हैं । विक्रतआ कोटा निश्चित करना विक्रय प्रवन्धक का काय॑ है। 

5. विक ताओं पर नियन्व्रण--विक्र हाओं के निम्पादन पर नियन्त्रण के 
लिये विक्रय बजट बनाया जाता है। इकिक्नताओं के निष्पादन का सूल्तांकन बजट 
अनुपानों तथा वास्तविक विक्रय मे तुलना करके किया जाता है। परच्तु केवरू 
वास्तविक विक्रय पर आधारित नियन्त्रण अदिक प्रभावज्ञालो नहीं हो सझता । उसके 
साथ-साथ विक्रय की नई वस्तुओं की सख्या, उठकर व्यावारियों एवं उपनोक्ताओं से 
सक्षात्कारों की संख्या, निर्यात विक्रय की मात्रा आदि भी नियन्त्रण के महत्वपूर्ण 
आधार हैं । 

6. विक्र ताओं की रिपोर्ट (58 ३5739 3 रि८ए97) साॉँगवा तथा उसका 
विश्लेषण करना--विक्र ताओं को कार्यव:हियों का पुरा विवरण रखने के छिये उससे 
समय-समय पर विक्रय रिपोर्ट माँगवी चाहिये। विक्रय प्रबन्ध क क्रो उप्तत्ते विक्रेता 
के कार्य के बारे में विशेषत्ः शाखाओं एवं प्रवासी विक्रता की सुचतायें प्राप्त करते 
रहना चाहिए | उसे उनके कार्प को समउन्समत पर देखता व नियन्त्रण करना पड़ता 
है। उचित पलाहु देफर उन्हें कार्य करते के लिप प्रे रत करना पड़ता है | विक्रय 
प्रबंधक को विक्रय नीति के अनुसार विक्रताओं ते यह आशा करनी पड़ती है कि वे 
कम से केम निश्चित राशि तक बिक्री करें। विक्र ताओं की कुशलता बिक्री बढ़ाने 
पर निर्भर है। विक्रम खर्च और बिक्नी का अनुवाव उचित होता चाहिये । इन 
रिपोर्टों मे विमिन्न तथ्य और विक्रेता की राव होती है। कभी-कमी विक्रेता मूल्य- 
वान सचनायें दते हैं जो उत्पादन विभाग और विक्रय संवर्द्धन विभाग के लिए विद्येष 
महत्वपर्ण होती है। बाजार अनुप्तवान प्रत्येक व्यापारिक संस्था नहीं कर सकती 
परन्तु इन स्पोर्टों के द्वारा इस ओर भो काफी सामग्री प्राप्त हो जाती है क्योकि 
उनका विक्रेता स्वयं बाजार तथा ग्राहकों के सम्परक्न में आता रहता है। वह प्रतितायर्द्ध, 
बाजार के अनभार अदती हुई मॉर्न, उपभोक्ताओं की उस बन्तु के प्रति हचि और 
पैकिंग रंग, साइज, और 'डजायन आ'द के सम्बंध में अपनी उचित राय ल्खिकर 
विक्रा प्रणाली ओर उत्पादत प्रणाली में सुधार करवा सकता है । विज्ञापन का प्रमाव 
भी उस ल्ेच्र 5 बे में इन रिपा्टों से ज्ञात हो जाता है । 

हिद्वम प्रबंधक इस रिपोर्ट का पूर्ण विश्लेषण कर अपनी विक्रय नीति में 
आवश्य: है छेर बरता रहता है। इस प्रकार की रिपोर्ट स्वयं वक़ ता को भी 
लाभप्रद गद्ध होती इससे वह स्वयं के प्रयत्मों का विश्लेषण बर सकता है और 
अपने विक्र८ प्रदेश को बढ़ाने की चेष्टा करता हूं । 


न! 
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7. विक्रम एजेच्सी ओर उत्तका नियस्त्रण--ऐसे स्थानों पर जहाँ पर कि 
प्रवासी विक्र ता नियुक्त करना ठीक नहीं होता वहाँ पर विक्रय प्रबंधक विक्रय एजेन्सी 
मंजुर करता है ओर उन पर नियन्त्रण करता है । 

8. दिक्लप विश्लेषण करना - विक्रय निश्चित नहीं होता हैं उससे कमी 
वृद्धि होती रहती है अतः विक्रय विश्लेषण करता आवश्यक होता है और यह कार्य 
विक्रय प्रबन्धक द्वारा किया जाता है जो ऐसा करके विक्रथ प्रणाली को त्रुटियाँ का 
ज्ञान प्राप्त करता है इथक्रे द्वारा विक्रा प्रदेश का क्षेत्रफल बढ़ता है एवं वस्तुओं की 
माँग बढ़ाने की सम्भावता हो जाती है । 

9. विक्रेताओं का प्रशिक्षण--विक्र ताओं के प्रशिक्षण की व्यवस्था करने को 
कार्य भी विक्रय प्रबन्धक का होता है । 

(() विशेष कत्त व्य--- 

उपरोक्त कार्यों के अतिरिक्त एक विक्र ता प्रवन्धक अपने विभाग में अनुआप्तत 
बनाये रखता है, विक्र ताओं का वस्तु का ज्ञान कराता है, वितरण प्रणाली निश्चित 
करता है, उधार नीति निश्चित करता है, विक्रय बजट बनाता है एवं वस्तुओं के 
विज्ञापन, प्रहर्शंन कक्ष का उचित प्रवन्ध आदि काय करता है। 

क्रय प्रबन्ध का क्षेत्र पर्याप्त विस्तुत है। उम्के अन्तगंत उत्पादित वस्लुओं 
क्री बिक्री मन्‍त्र ही सम्मिलित नहीं होती परव्तु उत्पादक से उपमोक्ताओं तथा 
वस्तुओं एवं सेवाओं को पहुंचाने से सम्बन्धित समी क्रियाओं का अबन्ब आता है । 
प्रतरव के साम,न्‍्य कार्य नियोजन, संगठन, स्टाफिंग, निर्देशत व वियन्त्रण हैं। विक्रय 
प्रबधक के अन्तर्गत विक्रव नियोजन; विक्रय संगठन, विक्रय के लिए स्टाफिंग कार्य, 
विक्रय निदेशन व नियन्त्रम आते हैं। सामान्य रूप से विक्रय प्रवंधक निम्न कार्य 
क्‌ रता है-- 

). सामान्य फर्म के सहयोग से संस्था की () उत्तादन-वितरण में कौन-सा 
विक्रर मर्ग आनाथा जाये एवं (7४) किसी शेत्र भें विक्रम किया जाये, सम्बती 
नीतियों को तब करना । 

2, विक्रय नीतियों एवं योजवा निदिचत करके प्रमुख विक्रय मोर्चाबरी 
(58]०5 878।229) की तीति बनाना । विऊुय के लिए ठो 7, एकीकृत तथा आकृम्रणा- 
त्मक (822878559८) विक्रय योजना बनाना । 

3. विभिन्न विक्रय सेवाओं जंसे विज्ञापन, प्रत्यक्ष विक्रम, विक्रय, संवद्ध त, 
विक्रय शोव, एवं व्यापार तथा सेवा विभाग को देखवाठ करना व उनमें समम्वय 
स्थावित करता । अस्येक विभामाध्यक्ष को अधिकार सौंपकर उत्तरदायी करता । 

4. विक्रय लागत पर नियन्‍्त्र०भ रखना व उसे न्यूनतम करने के प्रयास 
करना $ 


०. मुल्य-सुचियाँ बनाना तथा छूट, उधार देने आदि सम्बन्धी नीजियाँ 
बनाना । 
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6, विक्रय सम्बन्धी विभिन्न रिपोर्टों का विश्लेषण करके उचित कदम 
उठाना । 

7. ग्राहकों से श्रेष्ठ व सौहाद॑पूर्ण सम्बन्धों को विकसित करना व उन्हें 
बनाये रखना । 

8, अस्य विभागों जैसे उत्पदन, लेखाकर्म आदि के साथ मिलकर उपक्रम के 
उद इयों को प्राप्त करते के अ्रयत्तन करना । 

संक्षेप में विक्रय-प्रबन्चक के कार्य हैं--(/) विक्रय नियोजन, विक्रय नीति 
निर्धारण एवं संगठन (7) विक्रय संबद्ध त एवं विज्ञापन (7) वेज्ञानिक विक्रय कला 
का आयोजन (7५) वितरण के माध्यम (५) विक्रय नियन्त्रण (शं) मूल्य-तिर्धारण 
(एप) विपणि अनुसन्धान एवं (छत) विपणन की जोदिर्मों को रोकथाम । 
विक्रय प्रबन्धक के गुण-- 

विक़य प्रबन्धक एक संस्था का वह प्रवन्चक है, जिसका कार्य विक्रय संगठन 
को बनाना व इस सम्बन्ध में निर्देश देना है, जितप्े संध्या द्वारा तिर्धा रेत विक्रय 
लक्ष्य प्राप्त किये जा सकें । एक कुशल विक्रय प्रबन्धक में पेशेवर दक्षता के साथ-साथ 
कुछ चारित्रिक एवं मानवीय गुण भी होने चाहिए । विक्रय संगठन के प्रमावपूर्ण 
कार्य संचाउन के लिए एक विक्रय प्रबच्धक में निम्नलिकित गुणों का होना 
आवश्यक है-- 

], व्यापार विशेष का पूर्ण ज्ञान ((०ए०एाॉनिल ४709]6088 ० (08 
छ8097255)--प्रत्येक व्यापार की अपनी अलग अडग विश्येपतायें होती हैं ॥ अतः एक 
विक्रय प्रबन्धक को संगठन से सम्बन्धित व्यापार का अनुमव आवश्यक है । उसे-- 
() बिक्री नियोजन, (7) कीमत, (7) प्रोत्साहन कार्यक्रम, (५) बितरण के 
ढंग, (५) विज्ञापन आदि का पूर्ण ज्ञान होता चाहिए । 

2. विक्रय कार्य का अनुभव (?20008॥ $8]85 859९४४४४०८)--विक्रय का 
व्यावहारिक अनुभव विक्रय-प्रबन्धक को विक्रोताओं की कठिनाइयों व सफलताओं से 
अवगत कराता है जिप्तके परिणामस्वरूप यदि विक्र ताओं द्वारा कोई समस्या उपके 
समक्ष रखी जाती है तो वह उनका तत्काछ समाधान कर सकता हैं। 

& 7] वस्तु-विशेष का प्‌ण ज्ञान ((-०709606 एूत0ए९60९९४ ए ४6 
ए700प/)--विक्रय प्रबन्धक को विक्रय संगठन द्वारा बेची जाने वाली समस्त वस्तुओं 
का पूर्ण ज्ञान होता आवश्यक है, अर्थात उसे इस बात की जान ऊक्ारी होनी चाहिए कि 
वस्तु का उत्पददत किस प्रकार होता है, उसमें कौन-कौन से कच्चे माल का प्रयोग 
होता है, ओर इस वस्तु की क्या-क्या विशेषतायें एवं उपयोगितायें हैं ॥ साथ ही 
इसकी प्रतियोगी संस्थायें कहाँ हैं एवं उनका उत्पादन अपने उत्पादन की तुलूना में 
किस स्तर का है । 

4, संगठनात्मक योग्यता (0इकं3430॥ 8 55#9)--विक्रय प्रबन्धक 
विक्रय-संगठन का प्रधान होता है । विक्रय संगठन को कुशउतापुर्बंक संचालित करने 


)4 ॥ | विक्रय प्रबष्ध एवं संगठन 
का उत्तरदायित्व विक्रय प्रबन्धक का ही होता हैं । अतः उसमें संगठनात्मक योग्यता 
का होना परम आवश्यक है। 


5. पहल शक्ति (एध0॥५8०)--विक्रय प्रबन्धक में किसी कार्य की पहल 
करने को शक्ति भी होनी आवश्यक है। यदि उच्तमें पहल करने की शक्ति नहीं है वो 
उसके समस्त कर्ंचारी उसका अनुसरण कार्य पहले नहीं करेंगे। व्यवसाय में बहुत 
से अवसरों पर पहल आवश्यक है। 

6. कल्पना शक्ति एवं द्रदशिता (77788/7907 376 #707६88/९0॥888) --- 
विक्रय-प्रबन्धक में कल्पना-शक्ति एवं दुरदर्शिता का होना भी आवश्यक है। विक्रय 
संगठन की सफलता भावी-माँग एवं पूति का सही अनुमान लगाने पर ही निभेर 
करती है। अतः एक सफल प्रबन्धक के लिए विक्रय-पंगठन में विक्रय योजनाओं एवं 
कार्यक्रमों को ठोस व्यावहारिक रूप प्रदान करने के लिए कल्पना-शक्तिवान्‌ एवं 
दूरदर्शो भी होना चाहिए ! 

7. अधोनस्थ कर्मचारियों को प्रोत्साहन, भागे दर्शन एवं नियन्त्रण (2000- 
प्रा१2९7९76, 0प्रांत8003 0 (०700] 0 8079070879/28)---विक्रय प्रबन्धक 
में अपने अधीनस्थ कर्मचारी को प्रोत्साहन देने का गुण होना चाहिए साथ ही उसमें 
मार्गदर्शन एवं नियन्त्रण की क्षमता भी होनी चाहिए जिससे वे (कर्मचारी) प्रोत्साहन 
के साथ अनियन्त्रित न हो जायें । 

8. अधिकार का अंत्तण (7858270 ० /&प्रा707/ए)--एक विक्रय 
प्रबन्धक में अधिक्ारोंका अतरण करने की भी योग्यता होनी चाहिए | यदि विक्रय 
प्रबन्धक अपने कर्मचारियों को केवल उत्तरदायित्व सौंतत्ता है पर अधिकार नहीं तो 
कर्मचारी दिलचस्पी से कार्य नहीं करेगे । 

9. मानसिक योग्यता (शि्याओं ४0॥09)--यह सबसे अधिक अपेक्षित 
महत्वपूर्ण गुण हैं। विक्रय-प्रबन्धक में स्पष्ट रूप से सोचरे, परिस्थितियों का विश्लेषण 
करने एवं रचनात्मक विचार करने को योग्यता होनी चाहिए । विक्रय प्रबन्धक में 


बुद्धि चातुर्य एवं उच्च कल्पना शक्ति होना चाहिए जिससे वह आद्श विक्रय कार्यक्रमों 
का विकास कर सके | 


0, व्यक्तित्व (?०8078॥9)--विक्रय प्रबन्धक का व्यक्तित्व प्रभावशाली 
आकर्षक एवं दूसरों को प्रेरणा प्रदान करने वाला होना चाहिए । उसे अपने भ्रधीन' 


कर्मचारियों को नेतृत्व प्रदान करना होता है । एक अतः अदार्श नेता के सभी गुण उसमें 
होने चाहिए । छः 


विक्नता [विक्रयी] का चयन एवं प्रशिक्षण 
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प्रदत्त 4, आधुनिक विक्रय संस्याओं में विक्रेता के चयन को महत्व क्यों 
दिया जाता है ? विक्न ता के चयन की विधि का सं तेप में वर्णन कीजिए । 


एा।ए78 38637 762870९60 वाएजांबां व. पर06:9 88|65 
(08थ7$धा०णा ? 5ड5एछॉ8ा॥ 0 छाई 9700585 ०0 $5)९०४०॥ 0[ $3[6श/790, 
उत्तर -- आधुनिक विक्रय संस्थाओं सें विक्रता के चयन के मह॒त्व-- 

सफल विक्रय मुख्य रूप से सफल विक्रता पर आधारित होता है। अपनी 
कार्य पद्धति को स्वयं अपनी प्रेरणा से और सफचतापूर्वक कार्यान्वित कर सकने वाले 
विक्र ता का चुनाव करना एक कलापूर्ण ओर महत्वपूर्ण कार्य है। एक णोग्य विक्रेता 
जहाँ व्यवसाय को ऊपर उठा सकता है, वहीं दूसरी ओर भयोग्य विक्र ता व्यवसाय 
को सफलता के तल तक पहुंचा सक्रता है। अतः योग्य विक्रता का चुनाव 
आवश्यक है। विक्रय व्यापार रूपी शरीर के लिए जीवन स्वांस के समान है । 
अतः व्यापार रूपी दरीर को जीवित बनाये रखने के लिए इसके स्वांस को ठीक 
प्रकार से संचालित करने में एक कुशल विक्रेता ही सफल हो सकता है ॥ अतः 
आधुनिक विक्रय संस्थाओं में विक्र ता के चयन को महत्वपूर्ण माना जाता है । यदि 
विक्रता का चरित्र उत्तम है वह शिक्षित है तो वह ग्र'हुक़ों को अपनी ओर आकर्षित 
कर सकता है तथा व्यापार की ब्याति बढ़ा सकता है | 
विक्र ता के चयन की विधि-- 

विक्रता के चुनाव के लिए कई वंज्ञानिक प्राविधियाँ निर्माण को गई हैं, किल्‍्तु 
विक्र ताओं के चुनाव में किस प्राविधि को अपनाया जाये यह बड़ा कठिन कार्य है । 
किसी विक्रेता के चुनाव के सम्बन्ध में जब विज्ञापन दे देने का कार्य सम्पन्न किया जा 
चुके तो आवेदन प्राप्त होने के उपरान्त तिम्त चयन विधि अपनाई जाती है-- 

]. रिक्त आवेदन-पत्र (8]87 59ए0क०7 7०77) 

2. विवरणों एवं संदर्मों की जाँच ।॥ 

3. साक्षात्कार ([7 6६४6७) 

4. मनोवैज्ञानिक जाँच (?5५०४०]0904 76७४) 

5, सिफारिश (१८९०००४०००१७(०७) पर विचार करता । 


6 प [ विक्र ता, (विक्रयी) का चयन एघं प्रशिक्षण 
6, डॉक्टरी जाँच (४८००४) 758॥7॥॥880) 
7. अन्तिम चयन (शिरत॥) 80९०४07) । 


. रिक्त आवेदन पत्र--रिक्त प्रार्थंना-पत्र एक ऐसा प्रपत्र होता है जिस पर 
प्रार्थी अपने बारे में पुछी गई समस्त जानकारियों को निर्धारित स्थान पर भरता है । 
जो व्यक्ति योग्याताओं को पूर्ण करते हैं वे ही आवेदन-पत्र भेजने की पात्रता 
रखते हैं । 

ये आवेदन पत्र दो प्रकार के होते हैं-- 

() फोरे कागज पर, (7) निर्धारित प्रार्थता-पत्र पर । जब आवेदन-पत्र कोरे 
कागज पर आमन्त्रित किये जाते हैं तो प्रार्था विज्ञापन में चाही गई सम्पूर्ण जौनकारी 
ल्खिकर भेजता है परन्तु इसमें यह मय रहता है कि प्रार्थी अपनी कमजोरी का 
स्पष्ट उल्लेख नहीं करता | अतः बड़ी-बड़ी फर्मों में प्रार्थन।-पत्र के निर्धारित फार्म 
होते हैं, जिनमें प्रत्याशी के बारे में सारी जानकारी माँगी जाती हैं । ह 

2. विवरणों एवं संदर्भों को जाँच-आवेदन प्राप्त हो जाने के पश्चात्‌ आवेदन 
पत्र में आवेदक द्वारा दिये गये विवरणों एवं संदर्भो की जाँच की जाती है | इस जाँच 
के दौरान ऐसे प्रायथियों के आवेदन पत्र निरस्त किये जा सकते है जिनमें उपक्रम द्वारा 
वांछित च्यूनतम योग्यता नहीं है| शेष प्राथियों को साक्षात्कार के लिये बुलाया 
जाता है। 

3. साक्षात्कार--प्राप्त हुए आवेदन-पन्र में से केवल योग्य व्यक्तियों को ही 
साक्षात्कार के लिए बुलाया जाता है। साक्षात्कार का उदह्ृ श्य है प्रार्थी द्वारा दी गई 
जानकारी की सत्यता का परीक्षण करना ए .प्रार्थी के व्यक्तित्व, शैली, ज्ञान, स्वभाव 
मनोवत्ति आदि की जानकारी प्राप्त करना जिससे बिक्री प्रबन्धक अपने विक्रेता की 
सामथ्यं का पता छगा सक्े। साक्षात्कार लेने से पुर प्रमाण-पत्रों को प्रतिलिपि को 
मूल प्रमाण-पत्रों से मिला लेना चाहिए। साक्षात्तार हेतु आये गये प्रत्याशियों से 
साक्षात्कार कर्त्ताओं को मंत्रीपूर्ण, सरल व मय रहित व्यापार करना चाहिये, वर्योंकि 


साक्षात्कार का मूल उदं श्य अच्छे व योग्य व्यक्तियों की दलाश करना है, न कि 
प्रत्याशियों को अयोग्य प्रमाणित करना । 


4. सतोवज्ञानिक जाँच- मानव स्वाभाव को पहचानने वाला व्यक्ति अच्छा 
विक्र ता पिद्ध हो सकता है। आधुनिक युग में बड़े व्यवसायी-गण इस पद्धति को विक्रोता 
के चुनाव के लिए अपनाते हूँ । इसके अन्तर्गत विक्रेता की विक्रय में रुचि देखी जाती 
है, उसके ब्यक्तित्व की परीक्षा लो जाती है। उसकी मानसिक तथा सीखने की क्षमता 


देखी जाती है। मनोवेज्ञानिक आधार पर यदि विक्रेता सफल पाया जाता है तो 
उसकी अन्य जाँच की जाती है । 


5. सिफारिश पर विचार--कभी-कभी प्राथियों को नियुक्त करने के बारे में 
कुछ लोग सिफारिश करते हैं। विक़ ताओं के अन्तिम चुनाव करने के पहले उन संदर्भों 


विक्र ता, (विकयी) का चयन एवं प्रशिक्षण ] ॥ [7 


की जाँच की जाती है जो कि उसने अपने आवेदन-फ्त्र में लिखे हैं। इन संदर्भों 
को अत्यन्त गोपनीय रखा जाता है परन्तु केवह सिफारिश के आधार पर नियत्त 
करना उचित नहीं कहा जा सकता | हि 

6. डॉक्टरी जांच--विक्र ता का स्वास्थ्य उचित होना परम आवश्यक है। 
स्वस्थ और प्रभावशाली शरीर क्रता को प्रभावित करेगा। यदि विक्रेताओं का 
स्वास्थ्य ठीक नहीं होगा तो वह अपने ग्राहक को सनन्‍्तुष्ट नहीं कर प!येया । शारीरिक 
परीक्षण का कार्य किसी योग्य डॉक्टर द्वारा किया जाना चाहिए । केवल पृर्णत: स्वस्थ 
व्यक्ति को ही विक्र ता नियुक्त करना चाहिए 


7. अन्तिम चुनाव--जब विक्र ता साक्षात्कार, मनोवैज्ञानिक जाँच, सिफारिशों 
की जाँच, डॉक्टरी जाँच इत्यादि में सफड हो जाता है तो उसका नियुक्ति-पत्र जारी 
कर दिया जाता है । इसे ही अन्तिम चुनाव करना कहते हैं। नियुक्ति पत्र में नियुक्ति की 
दर्तों, वेतन-मान, भत्ते, नियुक्ति काल, परीक्षावधि, कार्य क्षेत्र आदि का स्पष्ट 
उल्लेख किया जाना चाहिए । यदि नियुक्ति के पूर्व अवधान द्रव्य (0०7०श५१) जमा 
कराने की प्रथा हो तो वह रकम प्रत्याशी से प्राप्त करने के बाद उसे सेवा में रत होने 


देना चाहिए । है 


प्रन्‍्न 5. विक्र ता का चुनाव करते समय आप किन-किन बातों पर ध्यान 
देंगे ? 
फ्स्‍॥६६ ?0068 ज्ञ] 700७ 20780687 ए76 $6]९078 (॥8 $8865ँव॥ ? 


उत्तर--.. विक्र ता के चुनाव सें ध्यान दी जाने वाली बातें 
(20703 ६0 96 0078067 छ४6 $88]6 ७8 3 8&]857987 ) 

अपनी काये पद्धति को स्वयं प्रेरणा से ओर सफलतापूर्वक कार्यान्वित कर 
सकने वाले विक्रोता का चुनाव करना एक कल्ापुर्ण और महत्वपूर्ण काये है । 
इसका मुख्य कारण यह हैं कि व्यापार व्यवसाय की सफलता विक्रय पर निर्भर करती 
है । क्योंकि विक्रय ही व्यापार रूपी शरीर के लिए जीवन स्वांस के समान है। अतः 
व्यापार रुपी शरीर को जीवित बनाये रखने के हिए इसके स्वांस को ठीक प्रकार से 
संचालित करने में एक कुशल विक्रता ही सफल हो सकता है । इस प्रकार विक्रेता 
की कुशलता ही व्यापार को दितोंदिन बढ़ाने एवं सफल बनाने में सहायक हो सकती 
है । अतः विके ता के चुनाव करते समय निम्नलिखित बातों को ध्यान में रखता आव* 
इयक है--- 

!. चरित्र ((8740007)--अच्छे चरित्र वाले व्यक्ति से व्यापार कौ 
साख जमती है तथा इसके विपरीत चरित्रहीनता के कारण व्यवसाय की हानि होती 
हैं क्यों कि दुकान पर स्त्रियाँ तथा बालिकायें भी वस्तु खरीदने आती हैं । अतः यदि 
उनसे अभद्र व्यवहार किया गया तो ग्राहक वहाँ पेर जाना पसन्द नहीं करेगे। 


)8 | [ विक्र ता, (विकयी) का चयन एवं प्रशिक्षण 


अत: विक्र ता का चरित्र ऐसा होना चाहिये जो कि ग्राहकों को आकर्षित एवं प्रभावित 
कर सके । 


2. शिक्षा (50ए८७४०7) --विक्रय-कला की निपुणता, तांतिक विक्षा, 
अनुभव, बात करने का ढंग नम्नता आदि शिक्षा के द्वारा ही विक्रता में आते हैं। 
अतः विक्रेता का शिक्षित होना आवश्यक है इससे व्यापार को ख्याति में वृद्धि 
होतो है । 


3. स्वभाव (ए४(ए7०)--विक्रेता का स्वभाव नम्र, हेंसमुख, सहनशील, 
उत्साही एवं निर्भीक होना चाहिए जिससे ग्राहकों को अपनी ओर आकर्षित करने में 
वह सफल हो सके । अतः विक्रेता का चुनाव करते समय उसके स्वभाव को ध्यान में 
रखना चाहिये । 

4. स्वास्थ्य (968॥)-अस्वस्थ व्यक्ति किसी भी कार्य को करने में सफल 
नहीं हो सकता है । साथ ही वह थोड़े से परिश्रम से ही थक्र जाता है। अतः चुनाव 
करते समय यह ध्यान देना आवश्यक है कि उस व्यक्ति का स्वास्थ्य अच्छा होना 
चाहिये । 

5. उम्र (88०)--कम अवस्था वाले व्यक्तियों की बात पर कोई ध्यान 
नहीं देता है और अधिक अवस्था वाले व्र्याक्तयों को जीवन के प्रति कोई महत्वाकांक्षा 
नहीं होती है। अतः विक्रेता मध्यम अवस्था के ही व्यक्ति होने चाहिए । किन्तु 
कभी कभी व्यवसाय में विक्रेता की उम्र बेची जाने वाली वस्तु पर भी निर्भर होती 
है । जैसे यदि वस्तु नवयुवकों के लिए है तो नवयुवक विक्रेता ही उपयुक्त होंगे। 

6, मनोवेज्ञानिक (?8५०700झ98) --यदि विक्रोता को मनोविज्ञान का 
जाम है तो वह ग्राहकों की प्रवृत्तियों, रुचियों एवं भावनाओं को शीघ्र ही समझ 
सकता है। अतः वह ग्राहक के अनुकूल वातावरण निर्मित कर व्यापार की तिक्री 
बढ़ाने में समर्थ हो सकता है । 

7, पेशे के प्रति रुचि (90006 07 ४6 ?70[8५07) --जिन व्यक्तियों 
की रुचि जिस व्यवसाय में नहीं होती है वे उसमें सफल नहीं हो सकते । अतः विक्र ता ' 
उसी व्यक्ति की चुनना चाहिये जो कि उस व्यवसाय में रुचि रखता हो अन्यथा 
वहूं मत लगाकर काम नहीं करेगा । 

8, प्रशिक्षण (॥7॥॥78)--चुनाव करते समय ऐसे व्यक्तियों को प्राथ- 
मिंकेता देनी चाहिये जो कि प्रशिक्षित हों । ईससे कार्य क्षमता में वृद्धि होती है। 
भारत में बड़ो-बड़ी [व्यापारिक संस्थायें (जेसे बिरछा, डी. सी. एम. आदि) अपने 
यहाँ विक्र ताओं को प्रशिक्षण देती हैं । | 

3. प्रचलित भाषाओं का ज्ञान--विकता का चयन करते समय इस बात 
का विशेष रूप से ध्यान रखा जाना चाहिये कि उसे उस क्षेत्र में प्रचलित भाषाओं 
का ज्ञान अवश्य हो, जिस क्षेत्र में उम्नकी नियुक्ति की जानी है । 


विक्रेता (विक्रयी) का चयन एवं प्रशिक्षण | [ 49 


0. दंग का अभाव (4098670०४ ० ?766)---घमण्डी का सिर दीचा होता 
है । अतः विक्रेता को दंभ से दूर होता चाहिए, क्योंकि ग्राहक दंभ या शक्ति से वश 
में नहीं होता है। विक्रेता नम्नता से हो किसी ग्राहक को आकर्षित करने में सफल हो 
सकता है। 

]., जातीयता एवं राष्ट्रीयता -विक्र ता के पद पर अपने ही निक्रठ के 
व्यक्ति को रखना चाहिये, क्योंकि वह ॒ व्यापारी के हितों के प्रति जागरूक होगा, 
किन्तु स्मरण रहे कि मनोवृत्ति इतनी संकी्ण नहीं होनी चाहिये कि कमवारी चाहे 
कुशल हो या अकुशल, परन्तु हो अपनी जाति का। इससे हानि को आशंका है। 
विदेशों में अपने ही देश का व्यक्ति विक्रे ता नियुक्त करना चाहिये, क्योंकि लोग उसकी 
तरफ जल्द आकर्षित हो सकेंगे और उसकी बातों को महत्व देंगे । इस प्रकार से राष्ट्रों 
में आपस का प्रेम भी बढ़ेगा । हि 


प्रझन॒ 0. “अच्छे विक्र ता पेदा नहीं होते परन्तु उचित रूप से संगठित एवं 
निर्देशित विक्रय प्रशिक्षण कार्यक्रम से बनाये जाते हैं।” इस कथन को पुष्टि कीजिए ! 

“(5060व 56809 ब7९ ॥0 0677 9 छठ 959 ए707९ए४४ 0 ए%ण56₹ऐ0ं 
370 8त7९०6१ इ&65 (75009 9702 787८5. 8598006 []$ 5(७/६70 2४. 

अथवा 
“विक्र ता पैदा नहीं होते पर बनाये जाते हैं । इस कथन की पुष्टि कीजिये । 
अथवा 

क्या आप इस कथन से सहमत हैं कि अच्छे कवियों को तरह सफ़छ विक्र ता 

पैदा होते हैं, उन्हें बनाया नहीं जाता ।' 
700 ४०0 287९६ शांत ४6 #शाध्णटाए शी १/६८ 8003 90८8 5000६४- 
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उत्तर-- विक्रता का प्रशिक्षण 

महत्व--विक्र ता का चयन करने के उपरान्त उसे विक्रम कला का विधिवत्‌ 
प्रशिक्षण देता अत्यन्त आवश्यक है। वर्तमान युग में बढ़ती हुई प्रतियोगिता और 
विश्वध्यापी बाजारों के विकास ने विक्रय कला के महत्व को और अधिक बढ़ा दिया 
है। भलीभाँत्रि प्रशिक्षित विक्रेता एक कुशल और सफल विक्र ता सिद्ध होता है । यह 
व्यवसाय के विक्रय संगठन का ही नहीं अपितु सम्पूर्ण समाज के लिए एक अमूल्य 
सम्पत्ति होता है । 

कुछ नियोक्ता आज भी यह मानते हैं कि विक्रता पैदा होते हैं, बनाये नहीं 
जाते ।' इसलिये वे प्रशिक्षण की आवश्यकता अनुभव नहीं करते । ये यह तक रखते हैं 
कि प्रशिक्षण में समय एवं धन की हानि होती है। परन्तु यह उनका श्रय है। एक 
जन्मजात प्रशिक्षित डाक्टर या इन्जीनियर एक जन्मजात बिना प्रशिक्षण पाये हुए 
डॉक्टर या इन्जीनियर से कहीं अधिक श्रेष्ठ होता है। यही बात विक्रय-कर के क्षेत्र 
में भी लागू होती है । एक जन्मजात प्रशिक्षित विक्रेता ऐसे जन्मजात विक्रेता से जो 
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कि अप्रशिक्षित है अधिक सफल एवं श्रेष्ठ होता है | प्रशिक्षण से उसके गुणों में तथा 
उसकी योग्यताओं में निखार आ जाता है । इस सम्बन्ध में केल्फील्ड का यह कथन 
काफी उचित श्रतीत होता है कि “कि अच्छे विक्र ता पैदा नहीं होते, परन्तु उचित ढंग से 
संगठित एवं निर्देशित विक्रय प्रशिक्षण कायक्रम के द्वारा बनाये जाते हैं।'' 


मनुष्य के अन्दर गुण होते ही हैं परन्तु उचित शिक्षा द्वारा उनका विक्रास 
किया जा सकता है । कोई मी व्यक्ति जन्म से कुशल विक्रेता नहीं होता। उसे 
ठीक शिक्षा की आवश्यकता है जिससे कि उसके गुणों का विकास हो सके । 
इसमें कोई संदेह नहीं कि इस प्रकार का व्यक्ति कम समय में विक्रय कला का 
संद्धान्तिक ज्ञान प्राप्त कर लेगा। जिस वस्तु का विक्रय किया जाता है उसको 
पूरी जानकारी प्राप्त करने के लिये कारखाने में कुछ दिन रह कर विक्रेता को 
यह सीखने की आवश्यकता रहती है कि वस्तु किस प्रकार तैयार की जाती है जिससे 
कि ग्राहकों के वस्तु सम्बन्धी सभी प्रश्नों का सन्‍्तोषजनक उत्तर दे सके। इसके 
बाद किसी अनुभवी विक्रेता के साथ रहकर विक्रय कार्य का व्यावहारिक ज्ञान 
प्राप्त करना चाहिए और यदि मौका मिले तो 0-5 दिन के लिये स्वयं विक्रता 


की हेसियत से कार्य करना चाहिए। इस प्रकार कार्य करने में बड़े ध्यानपूर्वक ' 


अपनी त्रूटियों को समझने की चेष्टा कर उन्हें दुर करने की कोशिश करनी 
चाहिए । इस प्रकार घीरे-घीरे विक्रय-कला में निपुणता प्राप्त हो जायेगी । यद्यपि 
कोई भी ब्यक्ति कभी पूर्ण नहीं हो सकता, सीखने के लिए हमेंशा गुजाइस रहती 
है ओर विद्येषकर एक विक्रता तो प्रतिदिन अपने ग्राहकों से कुछ न कुछ सीखता 
ही रहता है! अमेरिका आदि देशों में तो विक्रय-कला का संद्धान्तिक ज्ञान देने 
के लिए कुछ शिक्षण-संस्थायें छुली हुई हैं जो कि पास होने पर डिप्लोमा भी 
देती हैं । 

प्राचीन काल में यह धारणा थी कि विक्रता जन्मते (838॥6शा॥6॥ 878 
5070) है, बनाये नहीं जाते । परन्तु इस धारणा को नेशनल कश रजिस्टर कम्पनी 
(0008) (४॥ एेहशां४० ८०.) के संस्थापक श्री जॉन एच. पेटसेन. (#0॥॥ 
पे. ए४४807) ने गलत घहिद्ध किया और उन्होंने बताया कि बिक्रीकार जन्म से 
नहीं होंते बल्कि वंज्ञानिक प्रशिक्षण द्वारा बनाये जाते हैं। यह तो सम्भव है कि 
कुछ व्यक्तियों मैं विक्रता होने के कुछ गुण प्रारम्भ से ही हों परन्तु जब तक उन्हें 
बिक्रता प्रशिक्षण भली-मभाँति नहीं दे दिया जाता बे कदापि सफल विक्रेता नहीं 
बन सकते । 


प्रशिक्षण की विधियाँ 
(॥९६४035 0०4 77थ/ां7॥8) 


. शिक्षणार्थों विधि (6.00०:९॥(॥06४ 809 १(6८४०0)---इस विधि में विधि 
के अन्त॑गत जिस विक्रेता को अजशिक्षय देता है उठे फिप्ी अतुमत्री विक्रोत्ा के साथ - 
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में रखकर प्रशिक्षित किया जाता है। ऐसे व्यक्ति को जो अनुभवी विक्रेता के साथ 
कुछ समय तक काय करता है, शिक्षणार्थी कहलाता है। जब प्रश्चिक्षित विक्र ता सर्वप्रथम 
विक्रय कार्य हेतु बाहर जाने लगे तो किसी अतृभवी विकोता के साथ उसे भेजना चाहिये 
ताकि अनुभवी विक्रेता के साथ वह अपने कायें के जागरूकता से अधिक अच्छी 
तरह परिचित हो सके | अनुभवी विक्रेता के साथ रहते हुए उसे उचित मार्ग दर्शन 
मिलेगा । अनुभवी विक्र ता उसे सफल विक्रय की आवश्यक बातें बतायेगा तथा किसी 
प्रकार की त्रुटि या कमी रहने पर सदैव सचेत करेगा | सफल एवं अनुभवी विक्रेता 
के साथ यात्रा करने से प्रशिक्षणार्थी को विभिन्न विक्रय-प्षेत्रों की विशिष्टताएं जल्दी 
समझ में आवेंगी तथा उसका परिचय ग्राहकों से भी हो जावेगा जिससे उसे भविष्य 
में वस्तु-विक्रय कार्य में सहयोग मिलेगा | 


2, सायंशाला एवं अद्ध-समय प्रशिक्षण--उन देकझ्षों में जहाँ विक्रय-कला 
वा अधिक विकास हुआ है वहाँ विष्वविद्यालय एवं महाविद्यालय विक्रब-कला की 
शिक्षा के लिए सायंकालीन कक्षाएं (2४०एांग४ ०४७५5६८$) लगाते हैं जिनमें विक्र ताओं 
को विक्रय-हला की शिक्षा दी जाती है। इनमें मुख्य रूप से सेद्धान्तिक शिक्षा दी 
जाती है । सायंकालीन कक्षा की भाँति ही अद्ध -सामयिक (क्ष।-7776) प्रशिक्षण भी 
दिया जा सकता है। 

3. पत्राचार शालाएं (7077८580070८708४ $0700]5)--पत्राचार शालाएँ 
अपने पत्राचार पाठयकप द्वारा विक्र ताओं को प्रशिक्षण देती हैं । वे व्यक्ति जो विक्रय 
कला की शिक्षा स्वयं उपस्थित होकर नहीं पा सकते हैं उनके लिए तो ये संस्थायें 
वरदान स्वरूप ही हैं । इन विधि में ये संस्थायें अपने विद्याथियों को डाक द्वारा एक- 
एक करके पाठ भेजते हैं तथा प्रश्नावली भी भेजते हैं विद्यार्थीयण इन पारी का 
अध्ययन करते हैं तथा प्रइनावली में निर्धारित प्रश्नों के उत्तर छिखकर इन पत्राचार 
शालाओं को भेजते हैं। प्राचार शालाएं उन उत्तरों को जाँचती हैं तथा गलतियों के 
सम्बन्ध में आवश्यक निर्देश भेजकर परीक्षार्थी को पाठयकम से प्रशिक्षित करतो हैं तथा 


बाद में उन्हें डिप्लोमा दे देती हैं। इस विधि में भी विक्रय कछा के सेंद्धाष्तिक पक्ष 
का ही ज्ञान दिया जाता है । 


4, विक्रय गोष्ठियाँ (53868 (०ए४ा८770०6$)--विक्रय गोष्ठियों में सभी 
विक्रेता आपस में बंठकर किसी एक निर्धारित विषय पर बातचीत करते हैं। इन 
गोप्ठियों से विक ताओं को व्यावहारिक अनुमव की कई बाते मालम हो जाती हैं। 
इसमें अधिक विक्रय के लिए सुझाव आते हैं जिनको उपयोग में लाने से विक्रय में 
वृद्धि हो जाती है । 

5. विक्रय सभाएं-जब किसी संस्था के अतेक विकरता दूर-दूर तक फेले 
हुए होते है तो इन दूर-दूर फंले विक्रे ताओं को आपस में मिलने, क्षपने अनुभव सुन; ने 
तथा सस्था को दीति को इन पिक्न ताओं के समक्ष रखने के लिए विकय सभमाएं आयो- 
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जित का नाती हैं। इन विक्रय सभाओं में अनेक विषयों जैसे नई विक्रय नीति, नई 
विज्ञापन नीति, उपभोक्ता की रुचि, नये बाजारों की खोज आदि पर विचार किया 
जा सकता है। . 


6. विक्रय साहित्य-विक्रय प्रशिक्षण की इस विधि में बड़े-बड़े उपक्रम एवं 
कम्पनियाँ, अपनी आवश्यकता के अनुरूप विशेषज्ञों से विकय साहित्य तैयार कराकर 
छपवा लेती हैं तथा प्रशिक्षणा्थियों में विकय साहित्य वितरित कर दिया जाता है । 


7. संयुक्त प्रशिक्षण--इस प्रकार के प्रशिक्षण में संद्धान्तिक एवं व्यावहारिक 
दोनों प्रकार से प्रशिक्षण एक साथ दिये जाते हैं। इस प्रकार के प्रशिक्षण कार्यक्रम 
विकय विशेषज्ञों एवं विक्रम कला शिक्षण सस्थाओं के सहयोग से तेयार किये 
जाते हैं । 

8. भाषण या थ्य!रयान--इस विधि के अन्तर्गत सामूहिक रूप से प्रशिक्षण 
दिया जाता है। प्रशिक्षण की इस विधि में सभी प्रशिक्षणाथियों को एक हाल में एक- 
त्रित कर लिया जाता है तथा उनके समक्ष विक्रय कला के विशेषज्ञों एवं प्रबन्धरों के 
द्वारा भाषण दिया जाता है। 


9, विक्कय प्रद्शर--प्रशिज्षण की इस विधि के अन्तर्गत विक्र ताओं के समक्ष 
विक्रय विशेषज्ञों के द्वारा प्रदशंत करके बताया जाता है कि ग्राहकों का किस प्रकार 
से स्वागत किया जाय, संस्था की नीतियों एवं उत्पाद को किस प्रकार ग्राहकों के 
समक्ष प्रस्तुत किया जाय, उनकी शांकाओं का समाधान किस प्रकार क्षिया 
जाय आादि | 


0. बिक्को नाटक-- इस विधि के अन्तर्गत नाटक खेलकर विकताओं को 
प्रशिक्षण दिया जाता है । इसके अच्तगंत कुछ विरु्तता का और कुछ व्यक्ति ग्राहक 
का अभिनय करते हैं तथा शेष अन्य व्यक्ति इस तनाठक को देखते हैं। विक्त तओं को 
प्रशिक्षित करने का यह एक अच्छा तरीका है । 





हे विक्रता का पारिश्रमिक 


(एरट्शापताश था0ा 0 546९0) 





हं प्रघन 7. विक्रेता को पारिश्रमिक देने की कौत-कौनसी विभिन्‍न पद्धतियाँ 
हैं ? उनमें से आप कौन-सी विधि सर्वोत्तम समझते हैं और क्‍यों ? 


| नरिध3 बाए हद ठावडविटा प्राप035 0 सथाएाहश्दाएए 53र576ा ? 
जरिदध्ुता ऋरा00 20 ए0प0 एप (0 96 6 9८४ 80०0 ऋतप ? 


उत्तर-- विक्रता का पारिश्रमिक 
((टपरपराहमगाणा एण 3 3998[6५747 ) 


विक्रन-कला की सफलता के लिये विक्रता का पारिश्रमिक्त पर्याप्त एवं ठीक 
समय्र पर होता आवश्यक् है। साम'न्यतथा यह देखा गया है कि सस्ते विक्रेता संस्था 
के लिए भविष्य में महगे प्रिद्ध होते हैं अर्थात्‌ वे कम विक्रय कर संस्था को अधिक 
लाभ नहीं होने देंगे। इमलिए यह कहावत है कि “सस्ते विक्रता अधिक वेतन वाले 
विक्र ताओं से मेहगे हो सकते हैं । 

एक विक्रेता को पारिश्नमिक निम्नलिखित चार प्रकार से दिया जा सकता है- 


], निर्चत वेतन के रूप में | 2. विक्रय पर कमीशन । 

3. निश्चित वेतन तथा कमीशन ]. *, अम्बंश प्रथा । 

5. लाभ विभाजन प्रणाली । 6. आहरण लेखा एवं कमीशन पद्धति । 
7. विशेष कार्य-विधि 8. अन्य विधियाँ ॥ 


अब हम प्रत्येक प्रकार का अल्ग-अरूग वर्णन करगे । 


!, निश्चित वेतन 

इस पद्धति के अन्दर विक्रेता की नियुक्ति के समय उसका पारिश्रमिक् 
निश्चित कर दिया जाता है। प्रतिवर्ष, यदि कार्य सन्‍्तोषजनक होता है तो उसकी 
बढ़ती दे दी जाती है। यदि कार्य असन्तोषजनकर होता है तो उसे कोई बढ़ती नहीं 
पमिजती है। 

गुग-() पारिश्रमिक को दर निरिचत रहती है। उसे यह चिन्ता नहीं 
रहती है कि किसी महीने में उत्का वेतन कम भी हो सकता है । 

(॥) पारिश्रमिक देने की यह विधि अधिक आध्ान है। पारिश्रमिक निश्चित 
होने से उमका लेखा करने में क्रिसी प्रकार की दिवक्रत नहीं होती । 

(8) इस विधि को अपनाने से प्रबन्धकों को प्रबन्ध एवं नियन्त्रण सम्बन्धी 
कार्यो में आसानी रहती है। 

(५) विक्रेताओं के नैतिक स्तर में वृद्धि होती है । 

(५४) इस विश्व में विक्रे ता विक्र--संवद्ध त के अतिरिक्त विक्रय सम्बन्धी अन्य 
ठोस कार्यों में नी अवना सहयोग प्रदात कर सकता है। 

(४४) सन्तोपजनक कार्य करने पर प्रतिवर्ष बढ़ती भी मिन्न सकती है। 

(शा) व्यापार अवनाद के समय अर्थात्‌ उस समय जबकि वस्तु की बिक़ी 
बहुत कम हो उसे कोई हावि नहीं उठानी पड़ती है। उनका वेतन तो निश्चित ही 
रहता है, चाहे व्यावार में हानि हो या छान । 
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(शा) अपने वेतन से सन्तुष्ट रहता है। अतः: उसकी कार्ये-क्षमता पर विपरीत 
प्रभाव नहीं पड़ता है । / 

दोष---[7) निश्चित पारिश्रमिक होने के कारण उसे तिक्री-वृद्धि की चिन्ता 
नहीं रहेगी । वह तो सोच लेगा कि बिक्री चाहे कम हो या अधिक उसे तो निश्चित 
पारिश्रमिक ही मिलेगा। वास्तव में इस प्रकार की भावना व्यापार के लिए बहुत 
हानिक।रक है। व्यावसायिक उन्नति के लिए मनुष्य को सदंव परिश्रपी होना चाहिए, 
इसके अभाव में ग्राहकों की संख्या कम हो जाती है। इसके फलस्वरूप व्यापार को 
हानि होती है। 

(7) इस प्रथा में उन्‍्त्ति की आशा बहुत कम रहती है क्योंकि पारिश्रमिक् 
की दर निश्चित रहती है। मनुष्य सदेव आशा की भावना से ही प्रेरित होकर किसी 
कार्य को किया करता है। यह बात इस प्रणाली में नहीं पाई जाती है । 

(0) इस विधि में योग्य एवं अयोग्य दोनों ही प्रकार के विक्रेताओं को समान 
दृष्टि से देखा जाता है तथा समान वेतन दिया जाता है जिसका योग्य विक्रेताओं पर 
बुरा प्रभाव पड़ता है। 

निश्चित पारिश्रमिक पद्धति के गुणों एवं दोषों का अवलोकन करने पर यह 
स्पष्ट हो जाता है कि इस प्रथा में गुणों की अपेक्षा दोष अधिक हैं । क्योंकि निश्चित 
वेतन-दर होने के कारण विक्रेता को कोई प्रलोभन नहीं रहता । अतः वह अपने काये 
में ढील-ढाल रखता है जो कि व्यापार के लिये बहुत हानिकारक है 

2. विक्रय पर कमीशन 

इस पद्धति के अन्दर विक्र ताओं का कोई पारिश्रमिक निश्चित नहीं होता है । 
केवल यह तय कर दिया जाता है कि बिक्री पर इतने प्रतिशत कमीशन मिलेगा । 
विक्रेता अपने प्रयत्नों द्वारा जितनी भी बिक्री कर लेता है उसी हिसाब से उसे कमी- 
हनन दे दिया जाता है। इससे उसकी आय प्रति मास घटती-बढ़ती है । 

गुण-- (7) इस प्रणाल्वी में व्यवसाय की उनन्‍तति होती है क्योंकि विक्रेता 
अधिक्रतम कमीशन प्राप्त करने के लिए आधक से अधिक ग्राहक बताने का प्रयास 
करता है । 

() एक निश्चित पारिश्रमिक तय न होते के कारण विक्रेता अपने काय में 
ढील-ढाल नहीं डालता है क्योंकि वह जानता है कि जितनी भी ढील वह डालेगा 
उतना ही उसको नुकसान रहेगा। अतः वह विज्येष तत्रता के साथ अपना काम 
करता है । 

(४7) जिन दिनों व्यावश्त,थिक उन्नति बहुत होती है उस समय इन विक्रेताओं को 
बहुत लाभ रहता है क्योंकि अधिक बिक्री होते से उन्हें कमीशन भी अधिक मिलता है । 

(४) पारिश्रमिक विक्रेता की योग्यता पर निर्भर करता है । 

(५) नियोक्ता एवं विक्र ता के सम्बन्धों में मतभेद नहीं होता है । 

(पं) अपने द्वारा किये गये परिश्रप्त से वे सदेव सन्तुष्ट रहते है। निश्चित- 
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पारिश्रमिक्र पद्धपि में वे प्राय: यह सोचा करते हैं कि उनके साथ अन्याय किया जा 
रहा है ओर उमस्ते परिश्रम के अनुसार उन्हें प्रतिफल नहीं मिलू रहा है । किन्तु इस 
प्रणाली में यह भावता नहों रहती है क्योंकि विक्रता जितना प्रयास करता है उसे 
उतना ही कमीशन मिल जाता है । 


दोब--() व्यापार अवस्ताद (77466 70०97०5500) के समय विक्र तपओं को 
बहुत हानि उठानी पड़ती है क्योंकि उस समय विक्री बहुत कम होने के कारण उनके 
कमीशन का धन भी कम हो जाता है। यह घन कभी-कभी तो इतना कम हो जाता 
है कि बे उस व्यवसाय को छोड़ने के लिए बाध्य हो जाते हैं । ऐसे समय में व्यवसायी 
को और भी अधिक हानि होगी क्योंकि उसके पास से एक अनुभवी व सुयोग्य विक्र ता 
चला जायगा । 

(7) नये विक्र ताओं के लिए यह प्रणालो लाभप्रद नहीं है क्योंकि आरम्म में 
उन्हें ग्राहक बनाने में बहुत समय लगता है। आरम्भ में कई मास तक बहुत कम 
कमीशन मिलने के कारण वे निराश हो जायेंगे और अन्त में बाध्य होकर उस व्ववस्ाय 
को छोड़ देंगे ॥ 


(0) कुछ क्षेत्र ऐसे होते हैं जहाँ उस व्यापार को सुगमता से वढ़ाया जा 
सकता है तथा कुछ क्षेत्र ऐसे होते हैं जहाँ व्यापार का विस्तार करना कठिन होता 
है । ऐसी स्थिति में वे विकता लाम में रहेंगे जो उन्नत व्यापारिक क्षेत्र में कार्य कर 
रहे हैं । वे विक्ता जो ऐसे क्षेत्रों में काम कर रहे हैं जहाँ व्यापार को वृद्धि करना 
सुगम नहीं है, हानि में रहेंगे । 

(९) विक्वेताओं के क्षेत्र-विभाजन में पक्षपात किया जा सकता है। अच्छे 
व्यावसायिक क्षेत्र चापलस विक्रेताओं को दिये जा सकते हैं और खराब क्षेत्र सीधे- 
सादे विक्ता को दिये जा सकते हैं । 

(५) निश्चित वेतन न होने के कारण विक्नोता अमनन्‍्तुष्ट रहते हैं जिसमे 
कार्यक्षमता पर बहुत ब्रा प्रभाव पड़ता है । 

(शं) विकता नये ग्राहक बनाने का कम प्रयास करेंगे। वे अधिकतर ध्यान 
पुराने विकृताओं पर ही दंगे क्योंकि नये ग्राहक बनाने में समय व परिश्रम बहुत 
लगता है! इसका कारण यह भी हो सकता है कि वे अयनी यह धारणा कर सकते 
हैं कि एक निश्चित विक्थ की संख्या कम से कम अवश्य बनी रहे जिससे कि एक 
निश्चित धत कमीशन के रूप हें, उत्हें प्राप्प होता रहें। वास्तव में उनकी यह 
भावता व्यावसाथिक उन्नति के पक्ष में नहीं है । 

(शा) ग्राइकों की संख्या में वृद्धि करते के रिए अधिक कमीशन प्राप्त करने 
के हेतु विक्रोता उद्याग माल बेचना आरम्भ कर देते हैं । इस सम्बन्ध में वे अपने 
स्वामियों से कुछ गत ब्तें बदाकर उधार माल बेचने की आज्ञा ले लेते हैं। इसका 
पी शाम 7 दो है है कि उअव्रोष्य ऋग (930 6:588) की संख्या बढ़ने लगती है । 
'जतसे उपर को हानि होती है । 

हित विभेताओं पर नियोक्त ओों का कोई प्रबन्ध नहीं रहता है । 

(४) इस विधि में विक्तता द्वारा अजित पारिश्रमिक की गणना का कार्य 
कूठिन हो जाता है । 
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विक्रय कमीशन-पद्धति पर विचार करने के पश्चात यह नित्कषं निकलता है 
कि इस प्रणाली में भी गुणों की अपेक्षा दोष अधिक हैं। यह ठीक है कि विभिन्न क्षेत्रों 
के अनुसार कमीशन की दर को घटायाजबढ़ाया जा सकता है किन्तु फिर भी उसका 
पूर्ण दोष दूर नहीं हो पाता है । 

3. निद्चिचत वेतन तथा कमीशन 

उपयु क्त दोनों प्रणालियों के दोषों को दूर करने के लिए इस पद्धति का 
प्रचलन किया गया है। इस प्रथा में विक्र ताओं का वेतन निश्चित रहता है तथा 
विक्रय पर निश्चित दर से कमीशन भी मिलता है। ऐसा होने से विक्रोताओं को 
सन्‍्तोष रहता है क्योंकि उन्हें एक निश्चित वेतत मिलने की आशा सदेव बनी 
रहती है । 

गुण-- () निश्चित वेतन के साथ-ताथ कमीशन भी मिलता है। कमीशन 
का कम या अधिक होना बिकी के ऊपर निभेर है। अधिक्रम कमीशन प्राप्त करने 
के लिए प्रत्येक विक ता खूब बिकी करने का प्रयास करता है। इससे व्यवसाय को 
लाभ होता है । 

(॥) व्यापार अवसाद के समय विशेष हानि उठाती पड़ती है क्योंकि उसे 
निश्चित वेतत मिलने की तो आशा सदेव रहती है | केबठ अतिरिक्त हानि की ही 
सम्मावना रहती है। इसके विपरीत जब व्यापार में अमिवृद्धि होती है तो बिक ताओों 
को बहुत काम रहता है क्योंकि उन दिनों उनके कमीशन की धव-राशि काफी बढ़ 
जाती है । 

(7) विश्िवित वेतत तथा औसत कमीशन घनराशि इतनी हो जाती है 
कि विक्ता अतते काये से प्रायः सम्तुष्ट रहता है। सम्तुष्ट रहने के कारण वहू 
कुशलतापूवंक कार्य करता है । 

([५) एक विश्चित वेवन की दर तय होते हुए भी एक विकोता अपने कायें 
में ढील-ढाल नहीं डालता है क्योंकि कमीशन का छालूच उसे सर्देव अग्नसर किये 
रहता है । 

(५) विक ता को इस प्रणाली से अधिकउम लाभ प्राप्त होता है । 

(४) नये व पुराने दोनों ही विक ता खुश रहते हैं क्योंकि उन्हें उनकी योग्य- 
तानुनार पारिश्रमिक मिल जाता है । 

दोष -इस प्रथा में कोई विशेष दोष नहीं है। केवऊ इतना ही है कि यदि 
वेतन की राशि कम कर दी जाती है तो विक ता को हामि होने की सम्भावना रहती 
है । इसके विपरीत, यदि वेतन वी राशि बहुत ऊंची तब कर दी जाती है तो व्यवसायी 
को ह।नि हो सक्रतो है क्योंकि अपने वेतन से ही सन्‍्तुष्ट हो जाने से विकता बिक्री 
वृद्धि के विषय में बहुत कम सोचेगा । इस दोष को सुगमता से दूर क्रिया जा सकता 


है। वेतत की राशि व कमीशन की दर ऐसी निश्चित करती चाहिए जो न तो बहुत 
अधिक हो ओर न बहुत कम । 


4. अभ्यंश्ञ प्रथा (0००४६ $95०॥7) 
इसके अन्त गत विक्रताओं के निर्बारित क्षेत्रों में होने वाले विक्रय का अनुमान 
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लगा लिया जाता है। प्रतेक विक्रेता को एक निश्चित वेतन पर नियुक्त करके किसी 
क्षेत्र में कार्य करने के लिए भेज दिया जाता है और उससे यह आज्ञा की जाती है कि 
वह कम्र से कम उस अनुमानित बिक्री की सीमः तक अवदय पहुँच जायेगा जो कि 
उसके क्षेत्र में सोची गई थी । इस कार्य के लिए एक निश्चित दर से कमीशन दिया 
जायगा । यदि वह अपनी लापरवाही के कारण उस अनुमानित बिक्री तक नहीं पहुँचता 
है तो उसके कमीशन की दर में कमी की जा सकती है। इसके अतिरिक्त, यहदि व 
इस अनुमानित सीमा से आगे बढ़ जाता है, तो उसको कायें में कुशल समझा जायेगा 
तथा उम्तके कार्य के लिए अतिरिक्त कमीशन भी दिया जायेगा। 

गुण--() इस प्रथा का सबसे बड़ा गुण यह है कि इसमें विक्रेता अपनी 
अनुमानित (क्री सीमा तक पहुँचाने की अवश्य चेष्टा करता है क्योंकि यदि वह उससे 
कम बिक्री करेगा तो उप्तके कमीशन की दर भी कम हो जायेगी । 

(0) कमीशन के साथ-साथ उसका वेतन भी निश्चित रहता है॥। इससे वह 
सनन्‍्तुष्ठ रहता है तो उप्तकी काय-कुशलता भी बढ़ती है । 

(7) अनुमानित सीमा से अधिक बिक्री करने पर कमीशन की दर भी बढ़ 
जाती है। यह विक्र ता के लिए एक बहुत बड़ा प्रलोभव है । 

दोष --इस प्रथा में कोई विशेष दोष नहीं है । केवल यह हो सकता है कि 
अनुमानित बिक्री सीना भूछ से या पश्चात के कारण कम या अधिक हो सकती है। 
इससे विक्रता को लाभ या हति हो सकती है। या इस प्रथा को सुचारु रूप से 
कार्यन्त्रित किया जाये तो यह बहुत हितकर सिद्ध होगी । 

नये नियुक्त हुए विक्रेताओं के पारिश्रनमिक के विषय में लोगों में मतभेद है ॥ 
कुछ लोग तो यह कहते है # जब तक विक्रेता अपने कार्थ में पूर्ण रूप से दक्ष न हो 
ज,ये तब तक उस्ते कोई कमीशन न दिया जाये । अन्य छोगों का मत है कि उन्हें 
प्रशिक्षण के समय में ही उत्साहित करने के लिए कुछ वेतन और कमीशन की दर 
अवश्य निर्धारित कर देनी चाहिये । वास्तव में, होता भी यही चाहिये ) जब वे 
प्रशिक्षण की समाप्ति पर स्व॒तन्त्र रूप से कार्य करने लगें तो उनके वेतन और कमीशन 
की दर को बढ़ा देना चाहिए । 


व्यावसायिक सफलता प्राप्त करने के लिए विक्रेताओं की सन्‍्तुष्ठ रखना 
चाहिये। इसके लिए आवश्यक है कि उनकी नौकरियाँ सुरक्षित हों एवं अच्छे कायें- 
कर्त्ताओं के कार्य की प्रशंसा भी की जावी चाहिये। उनका मान बढ़ाने के लिये कभी- 
कभी उन्हें पारितोषिक भी देना चाहिये । 


5. लाभ विभाजन प्रणाली 
(709 5॥40708 ?]5॥) 
विक्रेता को पारिश्रमिक देने की एक विधि यह भी है कि उन्हें संस्था के होने 
वाले छाभों में से एक हिस्सा दिया जाय | वर्ष के अन्त में ससथा को जो लाभ होता 
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है उसे एक निश्चित प्रतिशत के आधार प”, निश्चित क्षेत्र की बिक्री के आधार पर 
वर्ष भर की सम्पूर्ण बिक्री के आधार पर यह युक्त लाम के आधार पर विक्रेता को 
पारिश्रमिक दिया जाता है । 

गुण-- (7) विक्रेता को लाभ का एक हिस्सा मिलता है। अतः वह अपने 
आपको संस्था का साझेदार समझता है। 

(#) इस' प्रणाली के अनुसार विक्र ता को लाभ तभी मिल सकता है जबकि 
संस्था को लाभ हो । 

अतः वह अपना कये ईमानेदारी, परिश्रम एवं मितव्ययता से करने का 
प्रयत्त करता है । 

(7) जब संस्था को हानि होती है, इन दिनों में स्वामी को, विक्रेता को 
पारिश्रमिकर देने की चिन्ता नहीं होती और अधिक लाभ के दिनों में से भी उसे इस 
सम्बन्ध में उसे कोई चिन्ता नहीं होती क्योंकि अधिक लाभ होने पर विक्रेता को 
अधिक पारिश्रमिक्र अपेक्षाकृत अधिक रुख होता है ॥ 

दोष--(!) इस ब्रणाली में विक्रेता को निश्चित एवं नियमित पारिश्रमिक 
मिलने का विश्वास नहीं होता है क्योंकि संख्या में प्रतिवर्ष लाभ को मात्रा समान 
नहीं होती । 

(7) इम्र विधि में विक्रेता का पारिश्रमिक्त लाभ की मात्रा पर निर्भर करता 
है परन्तु लाम की मात्रा केवल विक्रेता के प्रयत्नों पर ही निर्भर नहीं करती वरतन्‌ 
लाभ में कमी या वृद्धि के अन्य अनेक कारण हो सकते हैं। जब कभी विक्रेता के 
पर्याप्त परिश्रम करने के बाद भी संस्था को दूमरे कारणों से लाम कम हो तो ऐसी 
स्थिति में यह विधि उचित नहीं कही जा सकती । 

(7) लशभ के अन्य कारणों के साथ-साथ संस्था के सभी विक्रेताओं, वह 
विक्रेता जो कम परिश्रम करता है एवं वह विक्रेता जो अधिक परिश्रम करता है, दोनों 
के मम्मिलित प्रयास से प्राप्त होता है परन्तु पारिश्रम्िक इन दोनों ही प्रकार के 
विक्रेताओं को समान रूप से मिलता है जो कि उचित नहीं है । 

6. आहरण लेखा एवं कमीशन विधि 
([90759ए902 20९07 धा0ठे (70977]590॥ ८६१००) 

इस पद्धति के अन्दर विक्र ता को व्यवसाय के प्रति सप्ताह/माह |पराक्षिक एक 
निःशवत रकम निकावने का अधिकार रहता है जिसे उप्रके आहरण खाते (0789778 
०००णा[) में विबा जाता है और एक निश्चित सम्यावधि के पशच,त्‌ उसक्ले द्वारा 
बिक्री किये गये मा। पर अजित कत्रीशव से समायों जित कर दिया है। यदि विक्रेता 
को देना होता है तो उमप्तको दे दिया जाता है और यदि उप्तसते लेवा निकलता है तो 
भावी विक्री से समावोजित करने के लिए उसके खाते में बाकी निकाल देते हैं । 

गुण--[) इस पद्धति में विक्रेता को यात्रा आदि पर व्यय करने हेतु अग्रिम 
राशि बआप्त हो जाती है जिम्तसे वह खर्च की चिन्ता से मुक्त रहता है । 
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(॥) विक्रेता इस प्रणाली में ख्चों आदि पर नियन्त्रण कर लाभ की मात्रा 
को बढ़ाते हैं जिससे उनका स्वयं का लाभ भी बढ़ता है। 

(70) विक्रेता इस प्रणाली में अपने आप को व्यवसाय का कर्मचारी न मान- 
कर व्यवत्ाय का साभीदार मानते हैं व संस्था को ज्यादा लाभ देने का प्रयास 
करते हैं । 
दोष--(7) पहले से ही राशि मिल जाने से विक्रेता अनावश्यक व्यय कर 
देता है। वह मितव्ययी नहीं रह पाता । 

(४) आहरण हेतु रकम की व्यवस्था करने का पूर्ण उत्तरदायित्व व्यवक्तायी 
पर ही आ जाता है। यदि संस्था में हानि होती है तो भी उसे अकेले ही सहन करनी 
पड़ती है।. 

7. विशेष-कार्य विधि 
(596००) 7285$४६ १॥८(॥००४) 

इस पद्धति में प्रत्येक विक्रता के लिए कुछ विशिष्ट कार्य निर्धारित कर दिये 
जाते हैं और उस विशिष्ट कार्य हेतु उसे अछग से कमीशन दिया जाता है। यह एक 
विशेष पद्धति है जिसे विशेष अवसरों पर ही प्रयोग में लाया जाता है ॥ 

ग्रुण--() विशिष्ट कार्यों को कराने के लिए यह पद्धति उत्तम है । 

(४) इस पद्धति में विक्रेता को अतिरिक्त आय होती है तथा बत्रिक्री बढ़ने का 
अवसर मिलता है जिससे दीघेकाल में और भी लाभ होते हैं । 

दोष -- (7) इस विधि को स्ववन्त्र रूप से नहीं अपनाया जा सकता । 

(#) नवीन विक्रता विशिष्ट कार्यों को नहीं कर पाते हैं । 

8, अन्य विधियाँ 
(0६०० १९(॥००5) 

उपरोक्त विधियों को तोड़-मोड़कर अन्य नयी विधियाँ भी बनायी जा सकती 
हैं, जिनका प्रयोग व्यवसाय एवं बाजार की स्थिति को ध्यान में रखकर किया जाता 
है। ये विधियाँ निम्त हो सकती हैं--- 

() इनासी योजनाएँ--कभी-कमभी विक्रेताओं में स्वस्थ प्रतिस्पर्धा निर्माण 
करने हेतु इनामी योजनाएँ प्रारम्भ की जाती हैं। इनका सदैव उपयोग करना आन्त- 
रिक कलह को उत्पन्त करना है, जो व्यवसाय के लिए हानिकारक है। 

(2) भत्ते एवं अन्य सुविधाएँ--कुछ संस्थाएँ अपने विक्रेताओं को पेन्शन 
व साम्राजिक सुरक्षा की अन्य सुविधाएँ प्रदाव करती हैं जैसे प्रोविडेण्ट फण्ड, बीमा, 
चिकित्सा सुविधाएँ, ग्रेच्युटी, यात्रा भत्ते आदि । 

विक्रेता किसी एक को सर्वोत्तम नहीं बना सकते | यह प्रत्येक संस्था की 
स्थिति पर निर्भर करता है, और इस दृष्टिकोण से वही विधि सर्वोत्तम मानी जा 
सकती है, जिससे विक्रेताओं की नौकरी सुरक्षित हो एवं अच्छे विक्रेताओं को अच्छा 
पारिश्रमिक भी मिले । छ 
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प्रश्त 8. विक्रय कोटा (९००४) किस प्रकार निर्धारित किया जाता है? 
इसके लाभ और हानियाँ बताइए । 

छ0ठजा 48 32 इ$च्बॉट5 तए048 56ाध्णआए्ल्त ? #%राफाकधा८ ॥8 ॥ल्‍7८७५ 
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उत्तर--कोटा विधि के अन्तर्गत प्रत्येक विक्रता के लिए विक्रय की एक 
न्यूनतम सीमा निर्धारित कर दी जाती है। इसी न्यूवततम बिक्री को कोटा कहा 
जाता है । इस सीमा तक विक्रय करने पर विक्र ता को प्रतिमाह निश्चित वेतन दिया 
जाता है। जब बिक़ी की मात्रा उस कोटे से अधिक हो जाती है तो बढ़ी हुई मात्रा 
पर कमीशन या बोनस दिया जाता है। 'ोटा' पद्धति में दिया जाने वाना वेतन 
माह के अन्त में चुकाया जाता है। इस विधि में प्रत्येक विक्रेता का विक्रय क्षेत्र 
निश्चित रहता है और माप्तिक वेतन स्थिर रहता है । 

यह विधि वेतन तथा कमीशन विधि का ही एक अंग है। इसे इस उदाहरण 
द्वारा स्पप्ट किया जा सकता है। मान लें कि मध्यप्रदेश के इन्दौर शहर में एक संस्था 
पंखे बनाने और बेचने का कार्य करती है, यह संस्था अपने यहाँ एक विक्रता 250 
र० प्रतिमाह पर रखती है और उसके लिए एक माह में 50 पंखे बेचना अनिवार्य 
कर देती है। यदि विक्रता 50 पंखे प्रतिमाह से अधिक बेचेगा तो उसको 2ब9 रु० 
प्रति पंखा कमीशन या बोनस और मिलेगा तो इस प्रकार की पद्धति को 'कोटा' योजना 
कहते हैं। यदि विक्रता ने किसी माह में 250 पंखे बेच दिये तो उसे (250-50) 
]00 पंश्लों पर 23 रु> प्रति पंखा अर्थात्‌ 250 रु० और अधिक मिलेंगे । इस तरह 
कोटा' की दर विक्रय की मात्रा के साथ बढ़ती रहती है । 

कोटा पद्धति को वेतन एक्स कोदा पद्धति, कोटा एवम बोनस पद्धति, वेतन 
एवस्‌ बोनस पद्धति आदि विभिन्‍न नामों से भी पुकारा जाता है । 
कोटा योजना के गुण 

(0) इस विधि में निश्चित वेतव मिलने के साथ ही विक्र ता को अधिक विक्रय 
करने की प्रेरणा मिलती है क्योंकि जैप्ते-जेसे वह विक्रय बढ़ायेगा, वेसे-वसे उसे 
अधिक लाभ होगा । 

(#) इस विधि में 'कोटा' निर्धाश्ति कर देने से विक्र ता के समक्ष एक निश्चित 
लक्ष्य होता हैं । इस दृष्टि से यह पद्धति प्रेरणादायक हूँ । 

(7) कमीशन की दर में प्रगतिशील दर से वृद्धि होने से विक्रव बढ़ाने में 
विक्न ता अधिक रुचि लेता है । 

(५) इस विधि में विक्रेता अपना कार्य उत्तरदायित्वपूर्ण ढंग से करता है, 
क्योंकि यदि वह अपने कोटे से कम विक्रय करता हैं तो इस कम विक्रय. की राशि को 
आगामी महीनों में पूरा करना ही होता है । 

(५) इस विधि से व्यापार में वृद्धि होने के कारण व्यवसायी को भी लाभ 
हीता है । 


विक्र ता का पारिश्रमिक ] | 


कोटा योजना के दोष 

इस वद्धति में कुछ दोष भी हैं जो कि निम्न हैं-- 

() इस विधि में स्वेप्रथम समस्या कोटा निर्धारित करने की है। बिना 
उचित कोटे के निर्धारण के यह पद्धति निराशापूर्ण हो सकती है। 

(४) कभी-कभी नियोक्ता को कोटा पूरा न करने पर भी वेतत देना पड़ता है। 

() इस विधि में प्रायः व्यवसायी अधिक कमीशन या बोतस न देने के 
उद्दे श्य से कोटे की सीमा बहुत अधिक रख देते हैं । इस अधिक स्तर के लक्ष्य को 
प्राप्त करना विक्रेता के लिए कुछ कठिन होठा है। 

(४) कोटा कम रखने से व्यवसःयी को हानि होती है । 

(श) इस विधि में विक्रेता अपना कोटा पूर्ण करने के लिए किसी भी प्रकार 
से विक्रय करता है तथा नगद एवं उधार दोनों तरह से वस्तुएं बेच देता है। कभी- 
कभी उधार विक्रय की पूरी राशि प्राप्त नहीं होती है जिससे व्यवसायी को हानि 
स्ठानी पड़ती है । 

इस विधि को एक अच्छी विधि के रूप में माना जा सकता है परन्तु इसके 
लिए यह आवश्यक है कि कोटे का निर्धारण पूर्ण ईमानदारी के साथ काफी सोच- 


विचार कर किया जाये तथा उधार विक्रय पर प्रतिबन्ध लगा दिया जाये। हि 
2 _> 
4 विकय-नीोति 
(59725-70॥0५) 





प्रश्न 0. एक उपक्रम की विक्रय-नीति को निर्धारित करते समय किन 
सिद्धान्तों को ध्यान में रखना चाहिए। 

0४एजा िह [7#९968 रएंए) ४0० #९ ल्फा  ]्ागत श्ाती८ 
छाए 59068-00॥07 0» (१00९ल्‍7॥. 


उत्तर--- विक्रय नीति (8888 ?0!09) 

प्रत्येक व्यवसायी के लिए आवश्यक है कि वह ॒ वस्तु निर्मित होने के 
पूर्व ही विक्र+-तीति निर्धारित करे । जिस व्यवसायी की विक्रय-नीति जितनी अधिक 
ठोस होगी उसका व्यवसाव उतना ही अधिक समय तक जीवित रह सकेगा । प्रसिद्ध 
विद्वान हेरोल्ड ब्हाईठ हेड के अनुसार “एक विक्रय-नीति एक आधार पर और एक 
व्यवसाय की बिक्री क्रियाओं के मार्गदर्शन हेतु स्थापित की जाती है ।/ यह आवश्य- 
कतानुसार परिवर्तन होने वाली होती है और कुशल व्यवसायी भी इसको समय समय 
प्र परिवर्तित परिस्थितियों में बदलते रहते हैं। “एक विक्रय-नीति व्यवसाय एवं 
वितरक तथा जनसाध।रण के सम्बन्धों को नियमित करती है ।” एक संथ्था की ख्याति 
(१९००४४४०7) मुख्य रूप से विक्रम-नीति एवम्‌ वस्तु के गुण (वृण्था।५ ० ॥6 
.77007007) पर ही आधारित होती है । जिन संस्था ओं की एक निरद्चित विक्रय-नीति 
होती है उन डंस्थाओं के बिक्रेता भी अपने कार्यों में स्थिरता रखते हैं । 
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विक्रय नीति का क्षेत्र (500/8४ ० 8 5965 ?०॥०५) 

एक विक्रय-चीति का निर्धारण बहुत ही महत्वपूर्ण होता है। विक्रय-नीति में 
निम्नलिखित बातों पर विचार किया जाता है--विज्ञापन (440४०/४878), बिक्री 
प्रवतेन (88]०8 ?7070000), वितरण मार्ग (छीआ०पाांण्य (॥87॥788), विक्रे- 
ताओं का चुनाव एवम्‌ प्रशिक्षण ($6]600॥ 8700 '79[7[78 0 $26878॥7 ), 
डिजाइन (०287), वस्तुओं की कीमत (77706 ० 970०67०७), बिक्री की शर्तें 
(६7708 0 5825), बिक्री के बाद सेवा (०7 88658 $6ए१००) आदि । 
विकय-नीति निर्धारण के सिद्धान्त (?िताणंए)९8 0 (6 ईणिणाएंक्षां०ा ० $868 

ए०॥०१) 

विक्रय-नीति का निर्धारण कुछ सिद्धान्तों के आधार पर किया जाता है। ये 
सिद्धान्त निम्नलिखित हैं--- 

. प्रतियोगिता ((८07002॥0॥) 

मुल्य (?706) 

- बाजार (४४7४5) 

विक्रय क्षेत्र ([78478 ४7०&) 

प्रतियोगिता ((077967007)--विक्रय-नीति का निर्धारण करते समय 
व्यवसाय की प्रतियोगिता को भी दृष्टिगत करना चाहिए)। जब तक व्यवसाय की 
वस्तु में प्रतियोगी वस्तु से कुछ अधिक ($07श/!ध78 ?]०5) नहीं होगा तब तक 
व्यवसाय ख्याति प्राप्त नहीं कर पायेगा । उपभोक्ता ख्याति विक्रय-तीति की रीढ़ की 
हड्डी है। क्रेता को अच्छी वस्तु ही नहीं, वरन्‌ अच्छी सेवा भी मिलती चाहिए 
जिसमें बिक्री के बाद की सेवा, मरम्मत सेवा, बदलने की सुविधा आदि सम्मिलित 
होती हैं । 

2. बाजार (४४776)--विक्रय-नीति में यह ध्यान रखने की आवश्यकता 
है कि वस्तु किस प्रकार की है और किन उपभोक्ताओं के लिए निमित की जा रही 
है । यदि उपभोक्ताओं की मात्रा अधिक या कम हो तो वितरण व्यवसाय भी उसी के 
अनुरूप होना चाहिए । 

3. मुल्य (07706 )--विक्रय-नीति के निर्धारण में वस्तु का मूल्य विशेष 
महत्व रखता है । अधिकांश एक जसी वस्तुओं के मुल्य समान होते हैं। इसलिए यदि 
निर्माता वस्तु का मूल्य अधिक रखना चाहता है तो उसे वस्तु से प्राप्त होने वाली 
सेवायें भी अधिक उपलब्ध करनी पड़ेंगी । मूल्य-निर्धारण में उपभोक्ता की सन्तुष्टि के 
अतिरिक्त लागत और माल को भी ध्यान में रखना चाहिए ! 

4. विक्रय-क्षेत्र (7790॥78 #४768)--विक्रम-तीति निर्धारण सिद्धान्त के 
अन्तर्गत विक्रप क्षेत्र भी अपना अलग महत्व रखता है। यदि विक्रय का क्षेत्र छोटा है 
तो विस्तृत बिक्री की जायेगी । इसलिए अधिकांश व्यापारी गहन विस्तृत बिक्री से 
बिक्री की ओर बढ़ते हैं । के 


जक जा 93 $) ऋन्‍चछ 


बा विक्रय ज्षेत्र 
हु प्क्चें 


(98865 उलश्ा07ए) 








प्रश्न 0. विक़य क्षेत्र किसे कहते हैं ? विक्रय क्षेत्रों को स्थापता से होने 
वाले लाभों को बताइये । साथ ही विक्रय क्षेत्रों के निर्धारण को प्रभावित करने वाले 
घटकों का वर्णत कीजिए । 
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उत्तर-- प्रभावकारी ढंग से सपूचे विक्रय क्षेत्र का छोटे-छोटे शषैत्रों में 
विभाजन करना ही विक्रय क्षेत्रों का निर्धारण कहलाता है ।” 

बहुत-सी व्यावसायिक संस्थायें अपनी बिक्री क्रियाओं को प्रवधावक्रारी ढंग से 
गठित करने, व्ययों में बचत करने, ग्राहक की सेवा अच्छी तरह से करने आदि के 
उद्द श्य से विक्रय क्षेत्रों का वितरण कर देती है। इस तरह स्पष्ट है कि विक्रय क्षेत्र, 
विक्रय नियोजन एवं विक्रय नियंत्रण की सुविधा से निर्धारित किया हुआ, एक 
निश्चित भौगोलिक क्षेत्र होता है। साधारणत: यह इतना बड़ा होता है कि एक 
अकेला विक्रेता इसे अच्छी तरह संभाल सके । 

भारत में विक्रय क्षेत्र का बंटवारा बहुत-सी संध््याओं के द्वारा किया जाता है 
जैसे--फीएट कार एवं डॉज ट्रक बनाने वाली कम्पनी, दी प्रीमियर ओोटोमोबाईल्स 
लिमिटेड कुरला, बम्बई के द्वारा अपने वितरकों को भौगोलिक दृष्टि को ध्यान में 
रखकर नियुक्त करती है । एक वितरक को कई जिले सौंप दिये जाते हैं। यह वितरक 
उन्हीं जिलों में विक्रय कर सकते हैं, उनके बाहर नहीं । आवश्यकतानुसार एक 
भोगोलिक क्षेत्र को अन्य उपक्षेत्रों में भी बाँदा जा सकता है। 
विक्रय क्षेत्रों से होने वाले लास 

विक्रय क्षेत्रों की स्थापना विक्रय के कार्य को व्यवस्थित एवं निवोजित .ढंग से 
पूर्ण करने की आदर्श पद्धति है। विक्रय क्षेत्रों की स्थापना से एक संस्या स्वयं को 
एवं अपने ग्राहकों को भी अनेक लाभ प्रदान करती है जो अग्नलिखित हैं-- 

. संस्था को लाम--विक्रय क्षेत्रों की स्थापना से संस्था को होने वाले लाभ 
निम्तलिखित हैं--- 

() विक्रेताओं पर नियन्त्रण--विक्रय क्षेत्रों की स्थापना से एक विक्रेता को 
उसके क्षेत्र में बिक्री या सेवा के लिए उत्तरदायी बनाया जा सकता है। साथ ही साथ 
उनके कार्यों पर भी उचित नियन्त्रण रखना आसान हो जाता है द 

(7) प्रतियोगिता--विक्रय क्षेत्रों की स्थापना से प्रतियोगी उत्पादकों एवं 
व्यावसायिक संस्थयओं की प्रतियोगिता का मुकाबला आसानी से किया जा सकता है । 
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(7) समान अवसर--विक्रय क्षेत्र की स्थापना से सभी विक्रेताओं को 
अपनी योग्यता, कुशलता एवं विक्रय-कला में निपुणता दिखाने के समात अवप्तर 
प्राप्त होते हैं । 

(५) विपगन अनुसंघात--विक्रय क्षेत्रों की स्थापना से चूँकि विपणन क्षेत्र 
निश्चित होते हैं तो विपणत अनुसंधान अच्छी तरह से किया जा सकता है। विक्रय 
क्षेत्रों की स्थापता से वे तथ्य एवं जानकारियाँ सरलता से एकत्रित की जा सकती हैं, 
जिनके आधार पर विक्रय प्रयत्न निर्देशित एवं नियन्त्रित किये जाते हैं । 

(५) बाजार का विस्तार--विक्रय क्षेत्रों की स्थापना से वतमान एवं सं भा- 
वित ग्राहकों से विक्रेता गहनतापूर्वेक सम्पके स्थापित कर सकता है। इससे बाजार 
का क्षेत्र विस्तृत हो जाता है। 

(शं) बिक्न ताओं की संख्या का अनुमान--विक्रय क्षेत्रों की स्थापता से 
संगठन को यह ज्ञात हो जाता है कि कितने विक्रेताओं की आवश्यकता है। 

ग्राहकों को लाभ--विक्रय क्षेत्रों का बंटवारा करने से ग्राहकों को भी लाभ 
होते हैं, जो निम्नलिखित हैं-- 

() उत्तम सेवा--द्षेत्रीय विक्रेता के उप्ी क्षेत्र में रहने से वहू ग्राहकों की 
सेवा शीघत्रता एवं सरबता से पूर्ण कर सकता है। 

(7) शिकायतों का समाधान--विक्र॒य क्षेत्रों की स्थापना से क्षेत्रीय अधिकारी 
द्वारा ग्राहकों की शिकायतों का प्रभावी एवं शीघ्र समाधान किया जा सकता है। 

(77) प्राहकों की रुचि एवं सुझावों के आधार पर उत्पादत--पृथवक विक्रथ 
क्षेत्रों की स्थापना सै क्षेत्र विशेष में रहने बाले ग्राहकों की व्यक्तिगत रुचि एवं सुझावों 
के आधार पर इनकी भावश्यकता के अनुरूप डत्पादन करता संभव हो सकता है । 

(7९) व्यक्तिगत संतुष्टि सम्भव--बित्रय क्षेत्रों के निर्धारण से प्रत्येक विक्रेता 
के लिये अपने-अपने क्षेत्रों के ग्राहकों की व्यक्तिगत संतुष्टि करता संभव हो जाता है । 

. इस तरह विक़य क्षेत्रों की स्थापतवा के द्वारा ग्राहकों व साथ ही साथ संस्थाओं 
को भी लाभ होता है, जिससे विक्रय कार्य आसानी व बिता रुकावटों के पूर्ण किया 
जा सकता है । 
विक्रय क्षेत्र के आकार को प्रभावित करने वाले घटक 

विक्रय क्षेत्र का आकार कितना हो यह बहुत सी बातों पर निर्भर करता है। 
जो कि निम्नलिखित हैं-- 

(7) व्यवसाय की शैतियाँ एबं तीतियाँ--विक्रय क्षेत्र किस प्रकार का हो यह 
व्यवस्ताय की रीतियों एवं नीतियों पर निर्भर करता है। यदि व्यवसाय की नीति 
हक विकास करना है तो सीमित क्षैत्र बनाकर व्यवसाय में वृद्धि की जा 
स्‌ | 

(7) वस्तु की प्रकृति --बदि बस्तु बहुत ही अधिक मूल्यवान है और उसके 
ग्राहक कम हों तो निश्चित ही विंक़य क्षेत्र का आकार बड़ा होगा । परन्तु यदिं वस्तु 
सर्वेसाधारण के उपयोग. की कम मुल्य वालो है तो बिक्रप छषेत्र छोटा होगा । 


विक्रय क्षेत्र ] [ 35 


(7) बाजार की परिस्थितियाँ-- यदि बाजार में ग्राहकों की संझ्या अधिक 
हुई तो विक्रय क्षेत्र का आकार छोटा होगा और यदि भविष्य में ग्राहकों के बढ़ने 
की सम्भावना नहीं है तो विक्रय क्षेद्र बडा रखना पड़ेगा । 

(४) प्रतियोगिता--बदि प्रतियोगिता अधिक है और विक्नताबओ ग्राहर से 
बार-बार सम्पर्क स्थापित करना पड़ता है तो विक्रय ल्लेत्र छोटा होगा और यदि 
प्रतिस्पर्डा नहीं है या कम है तो विक्रय ज्षैत्र बड़ा होगा । 

(५) यातायात की सुविधायें -यदि बातायात की सुविधाएँ हैं तो वरिक्रय 
क्षेत्र बड़ा रखा जा सकता है, परन्तु यदि विक्रय क्षेत्र में यातायात की मुविद्वाएँ नहीं 
हैं, तो निश्चय ही विक्रय क्षेत्र छोटा रखना पड़ेगा। 

(शं) देश को आर्थिक स्थिति--देश की आ्थिक स्थिति का भी विक्रय क्षेत्रों 
के आकार पर प्रभाव पड़ता है। यदि आथिक मंदी का समय है और बिक्री कम है 
तो प्रति इकाई विक्रम लागत को कम करके एवं विक्रय क्षेत्र में कमी करने के लिए 
विक्रय क्षेत्र के आकारों में वृद्धि की जा सकती है और जहाँ स्थिति अच्छी होती जाही 
है वहाँ विक्रय क्षेत्र छोठे कर दिये जाते हैं ॥ 

(ए॥) विज्ञापन एवं बिक्री प्रवतेन--यदि किसी क्षेत्र में विज्ञापन बहुत अधिक , 
किया जाता है तथा बिक्री ($8०5 7070770 07) की कोई योजना अपनाई जाती है 
तो उसका क्षेत्र बढ़ा दिया जाता है । 

(शां।) विक ता को योग्यता--विक्रेता की योग्यता भी विक्रय क्षेत्रों के आकार 
को प्रभावित करती है। नये विक्रताओं को साधारणतया छोटा विक्रय क्षेत्र दिया 
जाता है, तथा पुराने एवं कुशल विक्र ताओं को बड़ा विक्रय क्षेत्र । 

(7४) वितरण की पद्धति--वितरण की पद्धति पर भी विक्रय क्षेत्र का आकार 
निर्मर करता है। यदि वितरण का कार्य थोक व फुटकर व्यापारियों के माध्यम से 
होता है तो विक्रय का क्षेत्र छोटा होगा । इसके विपरीत यदि वितरण का कार्य संध्या 
के स्वयं के भण्डार-गृहों व उपकार्यालयों के माध्यम से होता है तो विक्रय का क्षेत्र 
बड़ा होगा। 

(5) विकय क्षेत्र की लागत--कोई भी संस्था किसी क्षेत्र विशेष में होने 
वाली बिक्री का एक निश्चित प्रतिशत ही व्यय कर सकती है। अतः यदि किसी 
विक्रय क्षेत्र में होने वाली बिक्री की तुलना में उस पर अधिक ब्यय करना पड़ता है तो 
निश्चित ही संस्था उसके विक्रय क्षेत्र में वृद्धि कर देगी 

(४) जनसंख्या का घनत्व--जनसंख्या का घनत्व भी विक्रय क्षेत्र के निर्धारण 
को प्रभावित करता है। जिन देशों में जनसंख्या का घनत्व भ्रधिक होता है वहाँ पर 
विक्रय क्षेत्र छोटा रहता है तथा कम जनसंख्या के घनत्व वाले क्षेत्रों में विक्रय क्षेत्र 
बड़ा रहता है । 

इस तरह स्पष्ट होता है हि उपरोबत घटकों को श्थान में रखकर ही विक्रय 
क्षेत्र के आकार को निर्धारित किया जा सकता है और तभी विक्रय कार्य को मफलता- 
यूवंक सम्पन्त किया जा सकता है। | 


हक .. विक्रेता का प्रतिवेदन 
6 पु (9९शआाश्ा 5 २९३0() 
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प्रश्त !!. विक्रता प्रतिवेदन से आप कया समझते हैं ? इसके कारणों. का 
वर्णन करते हुए इसकी उपयोगिता बताइये । 
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अथवा 

विक्क ता के प्रतिवेदन से क्‍या तात्परय है ? विक्रय प्रबन्धक इन प्रतिवेदनों का 
किस प्रकार. उपयोग करता है ? . 

एशतढ 8 52स्‍९8॥9778 72907 ? ४ ए४४ 0068 06 98028 ४०७98 867 
703:6 0 ॥८86 7८००07(8 ? ह | 
उत्तर-- विक्र ता का प्रतिवेदन 

विक्र ता का प्रतिवेदन-उस रिपोर्ट को कहा जाता है, जो विक्र ता अपने द्वारा 
किये गये कार्य के सम्बन्ध में अपने नियोक्ता व्यापारी या संस्था को समय-समय प्र 
प्रस्तुत करता है। इन प्रतिवेदनों से प्रबन्धक को बहुत-सी सूचनायें मिल जाती हैं, 
जिनका प्रयोग वे अपती नीति-नणयों में करते हैं॥ यह प्रतिवेदन देनिक, साप्ताहिक, 
पाक्षिक, त्रमासिक, अद्ध -वाषिक या वाषिक हो सकता- है| मुख्यतया एक प्रतिवेदन में 
निम्न बातें होती हैं--विक्र ता का नाम, स्थान, तारीख, समय, सम्पर्क किये नये 
ग्राहकों के नाम, पते तथा व्यवसाय तथा उनकी बिक्री की सम्भावना, प्रतियोगिता, 
बाजार की बदलती हुई परिस्थितियाँ, जनता की -बस्तु के अति प्रतिक्रिया, नयी 
वस्तुयें, वस्तु की कीमत, रंग तथा आकार, पैकिंग आदि के परिवतन की आवश्यकता 
आदि । | 

विक्रता का प्रतिवेदन संक्षिप्त भी हो सकता है अथवा विस्तृत भी ।. सैद्धांतिक 
बात इस सम्बन्ध में यह है कि प्रतिवेदन संक्षिप्त होना चाहिए तथा उसमें बिक्री 
सम्बन्धी समस्त बातों की जोनकारी होनी चाहिए । 
घतिवेदन के प्रकार (९7703 ० ४6 $46४॥थव8 २०००४) 

(7) साधारण प्रतिवेदन--साधारण प्रतिवेदन में विक्रेता द्वारा बेचे गये माल, 
प्राप्त किये ऑडसे; भेंट किये ग्राहकों की संख्या, सम्भावित बिक्री का अनुमान, 
उधार की प्रगति, ग्राहकों की प्रतिक्रिया एवं शिकायतों का विवरण भेजा जाता है। 
वे'निम्न प्रकार के होते हैं-- 

. देनिक प्रतिविदन--यहू प्रतिवेदन एक विक्रेता अपने मुख्य कार्यालय को 
मेजता है इसमें उस दिन व्यय किये समय का विवरण, सम्पर्क किय्ने ग्राहकों का 
विवरण, नये व्यापार की प्रगति, प्रदर्शन, उधार की प्रगति आदि का विवरण होता है । 


््ऊ 
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2, साप्ताहिक या मासिक प्रतिवेदत--कुछ संस्थायें साप्ताहिक या मासिक 
प्रतिवेदन भी अपने विक्रेताओं से माँगती हैं । यह प्रतिवेदन दैनिक प्रतिवेदतों के 
अतिरिक्त होता है | कुछ संस्थायें पाक्षिक प्रतिवेदन भी माँगती हैँ। 

(#) विशेष प्रतिवेदन--उपरोक्त प्रतिवेदन के अतिरिक्त कुछ संस्थायें अपने 
विक्रेताओं से कुछ विशेष प्रतिवेदद मी बुलूवाती हैं। ये विशेष प्रतिवेदन निम्न प्रकार 
के हो सकते हैं--- 

!, नई बिक्की का प्रतिवेदन --इस प्रकार के प्रतिवेदन में विक्रेता द्वारा बनाये 
गये नये ग्राहकों के सम्बन्ध में सूचवा भेजी जाती है | ऐसी रिपोर्ट में नवीच प्र हुकों 
के नाम, पते, क्रय की गई मात्रा, आ्थिक स्थिति, उनकी माँग आदि की सूचना भेजी 
जाती है जिससे मुख्य कार्यालय पीछा करने (#०॥०७ ००) की क्रिया कर सके । 

2, साख एवं संकलन प्रतिवेदन--इस प्रकार के प्रतिवेदन में विक्रेता उदार 
एवं वसूडी के सम्बन्ध में जानकारी मेजता है, कि क्रिन-किन ग्राहकों को कितना उधार 
दिया गया, कितना वसूल हुआ और कितना लेना शेष रहा । 

3, सम्भावित ग्राहकों के सम्बन्ध में प्रतिविदत--सम्मावित ग्राहकों के सम्बन्ध 
में भी प्रतिवेदन भेजा जाता है, जिसमें संभावित ग्राहकों के सम्बन्ध में सम्पूर्ण जानका री 
दी जाती है। इसका मुख्य उद्देश्य यह है कि उस ग्राहक की ओर संस्था ध्यान रखे 
और यदि आवश्यक हो तो बिक्री निरीक्षक उस संभावित ग्राहक से सम्पर्क स्थापित 
कर सके । 

4, विक्य-व्यय प्रतिविदन--यह प्रतिवेदन प्रबन्धक को व्ययों पर नियन्त्रण 
करने में सहायक होता है। प्रति सप्ताह विक्रेता अपने व्ययों का ब्यौरा मुख्य कार्यालय 
को भेजता है । 

उपरोक्त प्रतिवेदनों के अतिरिक्त भी विक्रेता से कुछ अन्य प्रकार के प्रतिवेदन 
बुनवाये जा सकते हैं जैसे---जौठाये गये साल का प्रतिवेदन, छूटे गये ग्राहकों का 
प्रतिवेदन, मार्ग-प्रतिविदन, समय-व्यतीत प्रतिवेदन आदि ) 
विक् ता प्रतिवेदनों का उपयोग 

पिक्रोता का प्रतिवेदत विक्रय संगठन के लिये बहुत महत्वपूर्ण होता है । 
विक्रेता प्रतिवेदनों का उपयोग व्यवसाय के द्वारा विभिन्‍न कार्यों एवं उद्दं श्यों के लिये 
किया जा सकता है लेकिन उनमें से निम्न प्रमुख हैं-- 

!, विक्नेता प्रतिवेदनों से ग्राहकों का रिकार्ड तैयार करने में सहायता 
मिलती है । 

2. विक्रेता प्रतिवेदनों से यह पता लगता है कि विक्रेता इस समय किस 
स्थाव पर है तथा उसने अब तक किन-किन स्थानों की यात्रा कर ली है। 

9, विक्नेता के प्रतिवेदनों से विक्रय प्रबन्धक को विक्रेताओं के सम्मुख आने 
वाली समस्याओं व कठिनाइयों का ज्ञान हो जाता है । 
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4. विक्रेता की कमियों को ध्यान में रखकर उसको सुधारने का अवसर दिया 
जा सकता है, जिससे उसकी नोकरी बनी रहे तथा वह कुशलता प्राप्त कर अधिक 
कमा सके । 

5, विक्रेता प्रतिवेदनों के आधार पर बिक्री एवं उत्पादत में समन्वय स्थापित 
किया जा सकता है। 

6. ग्राहकों को साख सुविधायें प्रदान करने सम्बन्धी निर्णय लेना भी इन्हीं 
प्रतिवेदनों पर आधारित होता है । 

7. विक्रेता प्रतिवंदनों से वस्तु की कमियों एवं प्रतियोगिता का पत्रा छूमता 
है और प्रबन्धक उन कमियों को दूर करके वस्तु को प्रतियोगी वस्तु से अच्छ बनाने 
का प्रयत्न कर सकता है| 

8, विक्रेता प्रतिवेइनों के आधार पर वस्तु में ग्राहकों की माँग व रुचि के 
अनुसार परिवतन किये जा सकते हैं एवं नवीन उत्पादन बाजार में लाये जा 
सकते हैं । 

9, विक्रेता प्रतिवेदनों के द्वारा विकय-सम्वद्ध न कार्यक्रमों (8968 0770- 
(0ा॥ ?70:ध7॥768) की प्रगति का मूल्यांकन किया जा सकता है 

संक्षेप में, विक्रेता प्रतिविदन का आज के युग में बड़ा महत्व है, क्योंकि उत्प,दन 
एवं विक्रय की मात्रा का निर्धारण करने, विज्ञापन का स्वरूप निर्धारित करने एवं 
बिक्री सम्बन्धी व्यय में मितव्ययता लाने में इसका उपयोग बहुत लाभदायक सिद्ध 
होता है । इससे विक्रय क्षेत्र की वास्तविक स्थिति ज्ञात होती रहती है। वास्तव में 
देखा जाये तो विक्रेता का प्रतिवेदन विक्रय-क्षेत्र की विक्रय ध्थिति का दर्पण होता है । 


7 उपभोक्ता व्यवहार एवं अमिप्र रणा 


((णाहइरश' 5 मैशेज्रंणाः' शा ऐेएएाणा) 


प्रश्न 2. क़य-सम्बन्धी उहे इय (गाएणा१८४]) से कया ज्ञात्पर्य है? घिक्रम 

करा में इनका महत्व बतलाइये । किन्‍्हों दो क्रय सम्बन्धी उद्द शयों का विस्तार से 
वर्णन कीजिये । 

जाडा 8 प्रध्ठणा 09 एाए72 705४८8 ? एशकॉथं 27० ६979079706 
0 $&८80॥87$॥]0, 50058 979 (क्ष० 0 ४6 |9988 700 घ४८३४ 309 0८(2], 
उत्तर--क्रय-उहं श्य या प्रयोजन से तसत्पय (0०॥7807 ० 998 7४०४९४) 

'उहँ स्य' अथवा प्रयोजन” बह छालसा है, जिसकी संतुष्टि के पस्लिए ब्यक्ति 
प्रयत्त करता है ॥ कोई भी उहूँदय क्रय-उर्ंदय इस समय कहलाग्रेगा जबकि व्यक्ति 
किसी वस्तु के क्रय द्वारा संतोष पाना चाहता है एक विक्रेता उद्दे दयों का सृजन नहीं 
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करता वरन्‌ नेताओं की संतुष्टि सम्बन्धी छालसा को अपने द्वारा उत्पादित वस्तु के 
प्रति मोड़ने की चेष्टा मात्र करता है। क्रय-उद्दं दय व्यक्ति के अन्दर से ही उत्पस्न होते 
हैं, इसे न तो विक्रेता उत्पन्न कर सकता है और न ही यह किसी ग्राहक पर जबदंस्ती 
लादी जा सकती है । 

उद्ं श्य दो प्रकार के होते हैं-- (3) प्राथमिक, (7) गोौण। प्राथमिक उद्देश्य वे 
होते हैं जो कि जन्मजात होते हैं जेसिे--भोजन, आराम, सेक्स, परिवार से प्रेम आदि [ 
गौण उर्शय वे हैं जिन्हें व्यक्ति पर्यावरण से जन्म लेने के पश्चात्‌ सीखता है, जैसे--- 
सूचना, स्वच्छता, निपुगता, सुविधा सम्बन्धी दृष्टिकोण आदि । 

क्रय-उहू श्य का विक़य में महत्व--द्वितीय विश्वयुद्ध काल तक व्यवसायियों 
के मन में उपभोक्ताओं के सम्बन्ध में यह धारणा प्रचलित थी कि उपभोक्ता एक 
असहाय, विवेकहीन और इच्छा शून्य प्राणी है। मगर अब समय परिवर्तित हो गया 
है ॥ आज विपणन कर्त्ता को किसी मी वरतु का उत्पादन करने के पुर्वे इस बात का 

व्ययन कर लेना अति आवश्यक हो गया है कि इस वस्तु को क्रय करने में ग्राहक 
का क्या उददं श्य है ? उपभोक्ता एक विश्ञेप प्रकार की वस्तु ही क्‍यों क्रय करते हैं, 
तथा एक ही दुकान विशेष से क्‍यों खरीदते हैं? इसके कारणों की जानकारी होना 
अति आवश्यक है । दि विक्रेता सही प्रयोजन जानने में सफल रहता है तो वह 
प्रभावोत्पादन विज्ञापन, वेयक्तिक विक्रय एवम्‌ विक्रय-प्रवर्तंव कार्यक्रम सफलतापुव॑क 
संचालित कर सकता है। कय-उह्ं इयों का ज्ञान किसी भी विक्र ता को निम्त प्रकार से 
विभिल क्षेत्रों में लाभान्वित कर सकता है-- 

() उत्पादन- प्म्बन्धी नोतियाँ---उपभोक्ता व्यवहार के अध्ययन के आधार 
पर कोई भी उत्पादन यह पता रूगाकर कि उसकी वस्तु उपमोक्ता किस गुण के कारण 
अधिक क्रय करता है, अधिक ध्यान देकर वस्तु में उस गुण को समाविष्ट करता है 
और इप आधार पर अपनी उत्पादन-सम्बन्धी नीतियों का निर्माण कर सकता है। 

(7) मृल्य-सम्बन्धी नीतियाँ--उपभोक्ता व्यवहार का अध्ययन उत्पादन के 
मूल्य सम्बन्धी निर्णय लेने में मी सहायक होता हँ। यदि कोई वस्तु सिर्फ प्रतिष्ठा 
बनाये रखने हेतु खरीदी जाती हैँ तो उत्पादक ऐसी वस्तुओं का मूल्य अधिक भी रख 
सकता है । इसके विपरीत, यदि वस्तु केवल इसलिए खरीदी जाती है कि वह अन्य 
प्रतिस्पर्द्धी वस्तुओं की अपेक्षा सस्ती है, तो उस वस्तु का मुल्य बढ़ाना अनुचित होगा। 

(॥) बवितरण-साधन सम्बन्धी निर्णय --वितरण-साधनों से सम्बन्धित वीतियों 
के निर्धारण में भी उपभोक्ता व्यवहार का अध्ययन बहुत लाभ पहुँचाता है । यदि कोई 
वस्चु उपभोक्ता द्वारा कम मूल्य के आधार पर खरीदी जाती हैं तो उसे अन्य वस्तुओं 
की अपेक्षा सरल और सुविवाजवक वितरण माध्यम से बेचा जाना चाहिए । 

इस प्रक्नार उपरोक्त विवरण से स्पष्ट हें कि क्र ता व्यवहार अथवा ग्राहकों का 
वस्तुओं के क्रय-सम्बन्धी उद्देश्य का अध्ययत आधुनिक युग में वेज्ञानिक विपगन 
निर्णवों की आधारभुमि का कार्य करने में महत्वपुर्ण योगदान देता है । 
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(४) क्रय सम्बन्धी उददेश्य--क्रय सम्बन्धी उ्दह्य निम्न हैं-- 
() स्वाभाविक बनाम विवेकपूर्ण उहू श्य । 

() भावात्मक बनाम विवेकपूर्ण उ््द श्य । 

(8) मवोवेज्ञानिक एवं प्तामाजिक क्र उह ये । 

ए) निजी छवि का विचार | 

(५) समूह प्रभाव । 

() स्वामातिक बनाम सीखे हुए उद्देश्य --स्वाम/विक क्रय उहू शपों से आशय 
ऐसे व्यवहारों से है जो कि व्यक्ति की आन्तरिक आवश्यकताओं से प्रेरित होते हैं । भूख 
लगना एक स्वामाविक आवश्यकता है, जिसका अनुमव होते ही एक नवजात शिशु 
भी रोने लगता है। स्वाभाविक उद्देश्यों की संतुष्टि न होते पर व्यक्ति में तनाव पैदा 
होने लगते हैं । यह उद्दं ब्य व्यक्ति को आवश्यक्रताओं की पूर्ति कराने वाले लक्ष्यों की 
प्राप्ति कराते हैं । 

इसके विपरीत “सीखे हुए उद श्य” जिल्हें कि हम कृत्रिम या वातावरण 
सम्बन्धी उह श्य भी कह सकते हैं, से तालय ऐसे उदृरश्यों से है जिन्हें व्यक्ति अपने 
वातावरण तथा सामाजिक परिवेश के अन्तर्गत सीखता है ॥ बास्तव में हमारी 
स्वाभाविक आवश्यकताएँ बहुत शक्तिशाली हैं किन्तु उनके अरिरिक्त कुछ सामाजिक 
आवश्यकताएँ भी होती हैं, जैसे प्रशंसा, सामाजिक प्रतिष्ठा, हैसियत, स्वीकृति, शक्ति 
प्राप्ति सम्बन्धी आवश्यकता आदि। इन उद्देद्यों पर क्रताओं की आथिक स्थिति, 
शिक्षा का स्तर एवं सामाजिह वातावरण का बहुत प्रभाव पड़ता है। इस प्रकार हम 
देखते हैं कि दोनों ही प्रकार के क्रम उद्द श्य विपश्नकर््ताओं को महत्वपूर्ण दिशात्रों 
में निर्देशित करते हैं। उनके दृष्टिकोण से कृत्रिम आवश्यकृताएँ स्वाभाविक आवश्य- 
कताओं क्री अपेक्षा अधिक महत्वपूण हो सकती हैं क्योंकि ये स्वाभाविक आवश्यकताओं 

की तुलना में अधिक मात्रा में रहती है। अतः विपणवकर्त्ताओं को यह पता लगाने 
. का प्रयत्व करना चाहिये कि क्ृत्रिय उद्देश्यों और कृत्रिप साधन व्यवहार से क्रम 
किया किस प्रकार प्रभावित करती है। पड जानकारों विपणनकर्ताओं के उत्पादन 
सम्बन्धी विभिन्‍न निर्णय लेने में लाभ्प्रद होगी । 

(7) भाषध्त्थयक बनाम विवेकपर्ण उद् श्य--यह उपभोक्ताओं की क्रिया संबंधी 
उद्द ब्यों के अध्ययन का एक परम्परागत दृष्टिकोण है। जिसे आज से 50 वर्ष पूर्व 
प्रोफेसर एम० टी० कौपलेण्ड ते प्रस्तुत किया था। इस दृष्टिकोग के आधार पर क्रय 
उहं यों को दो भागों में बाँठा गया है 

(7) जिवेकयुक्त क्य-उ्हे श्य---विवेकयुक्त क्रय-उद्दश्यों से आशय ऐसे क्रय- 
उद्दश्यों से है जिनके अच्तगत क्र ता सावधानीयूवेक एक तकंधूर्ण क्रिया का अनुमरण 
करता है। वह क्रय में अपने विवेक्त का उपयोग करता है। उदाहरगाब एक सुविज्ञ 
भोर चत्र केता बहुत शीघ्र ही वस्तु को क्रय करने का निर्णय ले सक्रता है और 
शीघ्र निर्णय लेने पर भी उसका निर्णय विवेकयुक्त होता है। यदि कोई व्यक्ति जान- 
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वूझकर एक क्रम लागत की झुद्ध दस्तु खरीदने की चेण्टा करता है तो इसे विवेकयुक्त 
क्रय ही माना जायेगा। 

(7) जावात्मकू कुय-उह इय--नावात्मक क्प्र-उह इयों से तात्यर्य ऐसे उर्द श्यों 
से है जिनमें मस्तिष्क की अपेक्षा हृदय की प्रधातता होती है। ऐसी अनेकों भावात्मक 
क्रियाएँ हैं जो कि क्र ता को वस्तु को क्रव करने हेतु प्रेरित करती हैं, जैसे--अहंकार, 
प्रतिष्ठा, आनंद, ईर्ष्या आदि । जब एक खाद्य निर्माता यह विज्ञायित करता है कि 
उसके शुष्क खाद्य के ब्राण्ड को देश के प्रतिष्ठित खिलाड़ियों द्वारा प्रयोग में छाया 
जाता है तो ऐसे विज्ञापनों के माध्यम से छात्र एवं खिलाड़ी जगत की इसी 
भावात्मक क्रन्‍-उद शयों को उकसाने का प्रयःस किया जाता है । इसी प्रकार 
श् गार-प्रसाधन बेचने वाली फर्म नवयुवतियों से यह अनुरोध करती है कि वे उसके 
प्रसाधनों को अपनाकर अपने सामाजिक आक़पंग में वृद्धि करें तो इसका उहंहय 
पूर्णतया भावात्मक क्रय-उद्दे श्य को ही प्रोत्साहित करने का होता है । 

विपणनकर्त्ताओं को चाहिए कि उद्ं इथों के भावात्मक बनाम विवेकयुक्त वर्गी- 
करण की दुर्वलताओं को भलीभाँति समझ ले। यह वर्गीकरण प्राय: ध्प में डालने 
वाले होते हैं। यहाँ तक कि एक प्रगट रूप वाला विवेकपूर्ण व्यवहार भी भावात्मक 
विशेषताओं से प्रेरित होता है । अतः विपणनकर्त्ताओं की भावनाएं जानने का 
यत्न करना चाहिए ताकि वे अपनी विपणन नीतियों को उसी प्रकार निर्मित व 
संचालित कर सके | जी 


8 विक्रय समस्‍यायें एवं उनका समाधान 
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प्रइव !3, विकय समस्‍यायें क्‍या हैं ? उन्हें दूर करने के उपायों का वर्णन 
फीोजिए | 
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उलेर विक्रय समस्‍यायें और उनका समाधान 


पाना के विक्रय के सम विक्रेता को अनेक समस्याओं का सामता करता 
पडता्‌ । उत्फा सम्पक खजिस्त प्रकार के क्रेताओं से होता है। वह प्रत्येक प्रकार 
के क्रता को यन्तु'ट करना चाहता है। प्रत्येक क्रेता यही चाहता है कि उसके द्वारा 
व्यय किये जाने एले धन में उसे सम्पूर्ण मन्दुष्ठि प्राप्त हो। उसे इस सम्बन्ध में 
विभिन्‍द समस्याओं का सामना करना पड़ता है जो कि अग्नलिखित हैं--- 


नम 
इक 


+ई.॥)॥ ५ 
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]. सूचनाओं की प्राप्ति-एक विक्रता को माल के विक्रय के सम्बन्ध में 
विभिन्‍्त प्रकार की सूचनाओं की आवश्यकता होती है। यदि वे सूचनायें उसे पूर्ण 
रूप में प्राप्त नहीं होती हैं या समय पर प्राप्त नहीं होती हैं तो वह अपना विक्रय कार्ये 
उचित रूप से नहीं कर पाता है। अतः उचित सूचनायें उचित समय पर प्राप्त होना 
चाहिए । 

2, सांडियिकीय तथ्यों की समस्था--विक्र ता की दूसरी समस्या सांख्यिकीय 
तथ्यों के संकलन की होती है । वे इन तथ्यों के आधार पर अपने व्यापार की स्थिति 
का सामान्य व्यापार तथा विशेष उद्योग से तुलना करके अपनी प्रगति को ज्ञात करते 
हैं। परन्तु उससे सही एवं विश्वसनी३ जानकारी प्राप्त नहीं हो पाती है । 

3. व्यक्तिगत निरीक्षण की समस्या--एक छोटे व्यापार में हर दृष्टि से 
व्यक्तिगत निरीक्षण सम्भव है पर व्यायार के बड़े होने पर विक्रेता द्वारा पूर्ण कार्ये- 
क्षमता के साथ कार्य करना सम्भव नहीं हो पाता है । 

4. मूल्य की समस्या--मूल्य की समस्या प्रत्येक विक्रता के सम्मुख होती है 
ओर जब माल उच्च किस्म का होता है तो स्वभाविक ही है कि उसका मूल्य ऊँवा 
होगा । पर इस ऊंचे मूल्य पर माल को बेवने के लिए उच्चक्रोटि के विक्रोत भों की 
सेवायें प्राप्त करनी होती हैं। यदि इस वस्तु को नीचे मूल्य पर बेचा जावे तो उसके 
लिए विक्र ता रखने की कोई आवश्यकता नहीं होती है परन्तु इससे व्यापार को हानि 
होती है | अतः मूल्य की समस्या बनी रहती है। #»ँचे मुल्य क्‍यों रखे गये यदि इसका 
कारण स्पष्टतः विश्वास के साथ क्रताओं को समझा दिया जावे तो यह समस्या हल 
हो सकती है । 

5. व्यापारिक निर्णय की समस्यथा--विक्रय के सम्बन्ध में कई निर्णय लेने 
पड़ते हैं और अच्छे विक्र ता शीघ्र ही निर्णय लेते हैं। परन्तु सभी विक्र ताओं के लिए 
यह संभव नहीं है । 

6. शिकायतें एवं दाबे--प्रत्येक विक्रेता के समक्ष ग्राहकों की शिकायतें एवं 
दावे से सम्बन्धित समस्या होती है। बड़े-बड़े व्यापारिक गुहों में तो इनके लिए एक 
पृथक विभाग बना दिया जाता है। शिकायतों को दूर करने के बाद उनके कारणों 
का पता लगा कर उन्हें दूर करना चाहिए। शिकायत छोटी ही क्‍यों न हो पर उस 
पर भी पूर्ण ध्यान दिया जाना आवश्यक है क्योंकि ग्राहकों की सन्तुष्टि ही व्यापार का 
प्राण है । 

शिकायतों को दूर करने के उपाय 


ग्राहकों को शिकायतों एवं विक्रय कार्य में आने वाली समस्याओं को दूर करना 
आवश्यक है। इसके लिए कई छपाय हैं जो कि निम्नलिखित हैं : 

, प्रत्यक्ष सना करने की विधि--इस विधि का उपयोग उचित नहीं है 
क्योंकि इसमें ग्राहक को यह कहा जाता है कि वह गलती पर है। ऐसा करते पर 
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ग्राहक के नाराज हो जाने की सम्भावना है। योग्य एवं अनुभवी विक्रेता ही इस 
विधि का उपयोग कर सफलता प्राप्त कर सकते हैं । 

2. विपरीत स्थिति विधि--इस विधि में क्रेता से उसकी शिकायतों के 
सम्बन्ध में विस्तार से पूछा जाता है और ऐसा करने पर ग्राहक अपनी गलती को 
समझने लगता है और इस प्रकार विक्रय की समस्या का स्वतः ही समाधान हो 
जाता है! 

3, शिक्षायतों को न सुनना-पग्राहक से उसकी शिक्रावत को ने सुनना भी 
एक विधि है परन्तु यह बहुत ही अवधानिक है और आज के युग में सम्भव नहीं है । 

4. अप्रत्यक्ष मना करने की विधि--इस विधि का बहुत प्रयोग होता है। 
इस विधि में ग्राहक के कथन को सही मान लिया जाता है पर माल के सम्बन्ध में 
यह कहा जाता है कि उसमें ऐसी शिकायत नहीं है । इससे एक ओर ग्राहक संतुप्द 
हो जाता है तथा दूसरी ओर विक्रय की समस्या भी हल हो जाती है । 

5. क्षतिर्षपुति विधि--इस विधि में शिक्रायतों को ध्यानपूर्वक सुना जाता है 
और उसके बाद वस्तु के गुणों व उसके सस्तेपन की तुलना वैसी ही अन्य उत्लादकों 
की वस्तुओं से की जाती है जो कि महँँगी- होती हैं। ऐसा कहने पर कम मूल्य पर 
माल बेचता ही उस वस्तु की निम्त किस्म की ओर इशारा करता है और उसके 
विक्रय की समस्या हल हो जाती है । 

6. प्रइन विधि--इस विधि में ग्राहक से ही ऐसे प्रश्न पूछे जाते हैं कि उप्तके 
अश्षेप स्वयं ही दूर हो जाते हैं। जैसे अग्नि बीमा करते समय ग्राहक से पूछा जा 
सकता है कि गतवर्ष शहर में कितने स्थानों पर आग लगी थी। इससे ग्राहक की 
शंकाएँ स्वतः ही दूर हो जाती हैं । 


० विक्र ताओं को प्रोत्साहन या अभिप्रेरणु। 


(्रट्शाए९5 60 54शाशथा) 





ब्श्न 4, बिक्र ताओं को प्रोत्साहित करने के लिए उपयोग में आने बाली 
विभिन्‍न विधियों का परीक्षण कौजिए । 

एचडपरंए0ल पीट उंधिटला। छाटा065 ए58ज (0 770ए:08 व॥0९॥४ए८ (० 
52]657767. 

उत्तर --विस ता को प्रोत्ताइन-प्रोत्ताइत के द्वारा कार्य अधेक रुचि के 
साथ फिमा जा सहता है। शव एक छात्र अपने सानने अच्छे भविष्य की सम्मावत यें 
रखकर अध्ययन में क्धिक परिश्रम करता है। परन्तु छात्रवृत्ति के प्रोत्साहन से वह 
अपने अध्ययन में और अधिक परिश्रम करने को प्रेरित होता है। विक्रेता मी विभिन्‍न 
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प्रकार के प्रोत्साहन मिलने से अपने विक्रम का कार्य अधिक परिश्रम और रुचि से 
करने लगता है। अतः विकरता को प्रोत्साहित किया जाना चाहिये। 

प्रोत्साहन के विभिन्‍त साधन निम्न लिखित हैं-- 

], पारिश्रसिक की विभिन्‍न योजनाएँ--यदि विक्रेता को उसके वेतन के 
अतिरिक्त कार्यक्षमता दिखाने के लिए कुछ अतिरिक्त पारिश्रमिक दिया जाय तो वह 
वह हमेशा ही अधिक परिश्रम और कार्यक्षमता के साथ कार्य करेगा । वेतन के साथ 
बोनस देना, लाभ-भ।जन की पद्धति अपनाना, कम्तीश्न को प्रगामी दर से देना, विशिष्ट 
कार्य के लिए विशिष्ट पारिश्रमिक देना, नये विक्रय क्षेत्र में जाने या नये ग्राहकों से 
सम्बन्ध बनाने, छूटे हुए ग्राहक को पुनः विक्रय करने में सफल होने या प्रतिस्पर्धा 
के ग्राहकों को अपना ग्राहक बनाने के लिए संस्था द्वारा अतिरिक्त पारिश्रमिक प्रदान 
करने की विविध योजनाएँ विक्रेता को अधिक परिश्रम से कार्य करने एवं कार्यक्षमता 
को बढ़ाने के लिए प्रोत्साहित करती हैं । 

2. पदोल्‍्नति--पदोन्‍नति से विक्र ता के सम्मान और उसकी आय में वद्धि 
होती है । यदि योग्य एवं परिश्रमी विक्र ताओं को उनकी योग्यता एवं परिश्रम के 
बदले पदोन्नति दिये जाने की व्यवस्था होती है तो विक्रता अधिक अच्छी तरह 
काम करने के लिए प्रोत्साहित होता है । 

3. व्यक्तिगत पत्र यात्रा के दौरान विक्रता अपने परिवार से दूर रहने 
तथा खाने-पीने, रहने और यात्रा की कठिनाइयों के कारण अपने काये में निरुत्साहित 
हो सकता है | ऐसे समय में उसे लिखे गये पत्रों से प्रोत्साहित किया जा सकता है। 
यदि विक्रता ने यात्रा के दौरान अयने काये में उचित सफलता प्राप्त नहीं की है तो 
विक्रय प्रबन्धक उसे हिम्मत न हारने और आगे के लिए अधिक प्रयत्न की बात लिख 
कर उसके मनोवल को ऊपर उठा सकता है। यदि यात्रा के दौरान विक्रता ने अधिक 
अच्छा कारें किया है तो उसे बधाई देकर उसके उत्साह को बढ़ाया जा सकता है। 

4. प्रभावशाली व्यक्तिगत सम्बन्ध-विक्रय प्रवन्धक द्वारा विक्रता से 
प्रभावशाली व्यक्तिगत सम्बन्ध बनाने से विक्रेता अधिक परिश्रम से कायें करने के 
लिये प्रोत्साहित किया जा सकता है। विक्रय प्रबन्धक के व्यवहार का विक्रता के 
कार्य पर बहुत प्रभाव पड़ता है । विक्रय प्रबन्धक के अच्छे व्यवहार के कारण 
विक्र ता अधिकतम परिश्रम से कार्य करते हैं । क्योंकि उन्हें संरथा में कुछ अपनत्व सा 
लगने छगता है| इसके विपरीत विक्रय प्रवन्धक के अच्छे व्यवहार के न होने पर 
विक्रेता अधिक परिश्रम से श्रम नहीं करता है । 

3, विक्रय पत्रिकाएँ--अनेक संस्थाएँ विक्रम पत्रिकाओं के माध्यम से 
विक्रेताओं को अधिक अच्छी तरहु कार्य करने के लिये प्रोत्साहित करती हैं। विक्रय 
बढ़ाने सम्बन्धी लेख संस्था का इतिहास विक्रर-नीति विभिन्‍न विक्रंताओं के अनुभव 
आदि बातों की जानकारी इन पत्रिकाओं में दी जाती है, जिनसे विक्रेताओं को 
प्रोत्ताहन मिलता है । 
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6. विकृय संगोष्ठियाँ एवं विफय सभाएँ--विक्रग्न प्रवन्धक कभी-कभी विक्रय 
संगोष्ठियों और विक्रय सभाओं का आयोजन करते हैं। जिसमें संस्था के अधिकारी 
एवं विक्रेता आपसी विचार विमर्श करते हैं तथा एक-दूसरे के समीप आकर परस्पर 
सहयोग से व्यवस्ताय को सफलता प्रदान करने का आधार बनाते हैं। इन गोष्ियों में 
सामान्यतः विक्रय प्रवर्तन के कार्यक्रम, बाजार एवं प्रतियोगिता, विक्रय-नीति, विक्रय 
वृद्धि की संभावनाओं आदि पर विचार क्रिया जाता है। इसमें अच्छे कार्य करने वाले 
विक्र ताओं की प्रशंसा की जाती है और उनको पुरुस्कार प्रदान किये जाते हैं। इससे 
विक्र ताओं को और अधिक कार्य करने के लिये प्रोत्साहन मिलता है ॥ 

7, विक्षय प्रतियोगिताएँ--विक्र ता को प्रोत्साहित करने के लिए विक्रय 
प्रतियोगिताएँ आयोजित की जाती हैं । विक्रम के एक निश्चित स्तर को प्राप्त करने 
वाले विक्र ता के लिए किसी पुरुस्कार की व्यवस्था की जाती है। सर्वाधिक विक्रय 
करने वाले विक्रताओं को कुछ विशेष पुरस्कार भी दिये जाते हैं। विक्रय प्रतियोगि- 
ताओं से जहाँ एक ओर विक्रेता पुरस्कार के लालच में अधिक क्षमता से कार्य करता 
है वहीं दूसरी ओर उसके मन में सर्वाधिक विक्रय करके लोकप्रिय बनने की भावना 
भी रहती है। विक्रय प्रतियोगिताओं से विक्रय तो बढ़ता ही है साथ ही साथ विक्रता 
को विक्रप बढ़ाने के लिए प्रोत्साहित भी किया जा सकता है ॥ 


8. पुरुस्कार-विक्र ताओं को उनके द्वारा किये गये विशिष्ट कार्यों, जैसे 
नये ग्राहक बनाने, प्रतिद्वन्दों के ग्राहक को तोड़ने, अधिक विक्र7 करने आदि के लिए 
समय-समय पर पुरुस्कृत करता भी विक्रोता को प्रोत्साहित करना है। ये पुरुस्कार 
निम्न रूपों में दिये जा सकते हैं-- 

(४) रोक के रूप में, (#),वेतन वृद्धि देकर, (7) पदोन्नति करके, (५) वरतु 
के रूप में पुरस्कार देकर, (५) प्रमाण-पत्र देकर, (४४) भ्रमण के टिकट देकर आदि । 

9. प्रभावी व्यक्तिगत सम्बन्ध --विक्रय प्रबन्धक विक्रेताओं के साथ प्रभावशाली 
व्यक्तिगत सम्बन्धों की स्थापना करके, उनके साथ सद्दानुभूतिपूर्ण व्यवहार करके तथा 
उनके व अपने मध्य अपनत्व की भावना का विकास करके विक्रताओं को प्रोत्साहन 
प्रदान करता है 

0., प्रमाववृर्ण सन्देशवाहन व्यवस्था--उपक्रम की प्रमावपूर्ण सन्देशवाहन 
की व्यवस्था भी विक्रता को प्रोत्साहित करती है। आवश्यकता पड़ने पर छोटे से 
छोटे विक्रेता को बड़े से बड़े विक्रम अधिकारी तक शीघ्रता से पहुँचने एवं व्यक्तिगत 
सम्पक्क स्थापित करने .का प्रावधान होना चाहिये ताकि उनकी कठिनाइयों एवं 
समस्याओं का उचित समाधान किया जा सके । छ् 


विक्र ताओं पर नियन्त्रण 
॥ 0 ((णा।0 णा. $946€5धशा) 


प्रदन )5, विक्र ताओं पर नियन्त्रण” पर एक टिप्पणी लिखिये । 
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उत्तर--विक्रय की बड़ी-बड़ी योजनाएँ बना लेना, विक्रोता का वैज्ञानिक 
चयन और प्रशिक्षण सम्पन्त कर देना या विक्र ता को विक्रय का कार्य सौंपकर निदिचन्त 
हो जाना ही पर्याप्त नहीं होता वरन्‌ समय-समय पर यह देखना भी अनिवायं हो 
जाता है कि विक्रेता पर जो विक्रय सम्बन्धी मार डाला गया है क्‍या वह पूर्व आयो- 
जित विधि से उन्हें सम्पन्त कर रहा है ? कहीं वह समस्त योजना से अलग दाएँ या 
बाएं तो नहीं कर रहा है तो नियन्त्रित करके ठीक राहु पर छाया जाता है । 
नियन्त्रण के कार्य को आसान बनाने के लिए समय-समय पर उसक्रे कार्यों का 
मूल्यांकन भी किया जाता है । 

नियन्त्रण क्‍यों ? 

विक्र ताओं पर नियन्त्रण रखने के दो प्रमुख कारण हैं : 

], कार्य-शिथिलता से फर्म के काय को बचाने के लिए नियन्त्रण न होने 
के कारण विक्र ता आलसी बन जाते हैं जिससे फर्म को आर्थिक हानि होती है और 
उसकी ख्याति को धक्का पहुँचता है । 

2. विक्रता वेयक्तिक ख्याति निर्माण कर बाजार में फर्म का स्थान गौण 
कर देते हैं। जब किसी कारणवश वह विक्रेता फर्म को छोड़ जाता है, तब उससे 
प्रभावित सारे ग्राहक भी फर्म को छोड़ जाते हैं। अपनी प्रतिष्ठा जमाने के लिए कभी 
तो विक्र ता ग्राहुक को अजीव आश्वासन देते हैं--इदाहरणार्थ, भाई फर्म का नियम 
तो नकद व्यवहार करने का है पर मैं अपनी सिफारिश से आपको उधार (८८०॥) 
दिला दूथा। फर्म ग्राहक को 33% कमीशन देती है, पर मैं प्रबन्धक के पास से 
आपको 5% कमीशन दिला दूंगा आदि। इस प्रकार के आश्वासन नये भ्राहक प्राप्त 
करने के लिए भी देने पड़ते हैं, किन्‍त्‌ उनका उपयोग विक्रेता अपनी वैयक्तिक ख्याति 
स्थापित करने के लिए न करे इस ओर सदा ध्यान रखना चाहिए अन्यथा चन्द दिनों . 
में विक्रेता अपनी निनी प्रतिस्पर्धी फर्म खड़ी कर देगा। अतः आरम्म से ही फर्म की 
नीति का कड़ा पालन करने के लिए विक्र ताओं को चेतावनी दी जानी चाहिये जिससे 
साथ की ख्याति स्थापित होगी, विक्रेता की नहीं । कोई विक्रेता एक दो बार समझाने 
पर भी यदि निर्धारित नियमों का उल्लंघन करता है तो उसे जबरन हटा 
देना चाहिये । 

3. उपक्रम का नियोजक एवं विक्रेता ये दोनों अलग-अनग होते हैं तथा 
एक दूसरे से काफी दूर होते हैं अतः विक्रेता अपना कार्य उचित ढंग से करते रहें 
इसके लिये उनके कार्यों पर नियंत्रण रखा जाना आवश्यक है। 

4 विक्रय प्रयतों के दोषों को पता लूगाकर उनके दोषों को दूर करने के 
लिये विक्र ता पर नियंत्रण रखा जाना आबर्यक है । 


दर 5. न्यूनतम ब्ययों पर अधिकतम लछाभप्रद व्यवसाय को प्राप्त करने के लिये 
बिक ताजों पर निवंत्रण रखा जाना भाबव्यक है । 
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6, विक्रेताओं की कार्यकुशलता एवं योग्पताओं में वृद्धि करने के लिये भी 
विक्र ताओं पर नियंत्रण रखा जाना जडरी है। 

नियन्त्रण करने के उपाय 

, विक्रय योजना के नियमों का पालन--प्रदेश बंठन, विक्रय अम्पंश, 
विक्रय माध्यम आदि के निश्चित नियम बनाने चाहिए और उनका पालन विक्र ताओं 
द्वारा करा लेना चाहिए । 

2. विक्रताओं से सपम्रय-सम्य पर रिपोर्ट सॉंगना--सामयिक रिपोर्ट 
का वार्य ऐच्छिक न रखते हुए उसे विक्रेताओं के कार्य का ही एक अविभाज्य अंग 
समझा जाना चाहिये। सामान्यतः: विक्रेता इसे अतिरिक्त (<90:50:8!) काय॑ 
समझते हैं । अतः इसका महत्व उन्हें बता देना आवश्यक है । रिपोर्टो की छरी छपाई 
प्रतियाँ विक्र ताओं को भेजी जायें जिससे थोड़े समय में विक्रता पूर्ण जानकारी पा 
सके । इन रिपोर्टों की सहायता से विक्रेताओं के कार्य की प्रगति जाँची जा सकती 
है और उचित कार्यवाही की जा सकती है । 

3, प्रबन्धकों द्वारा क्षेत्र निरोक्षय--द्रीच-बीच में प्रत््॒धकों द्वारा विक्रेताओं 
के क्षेत्र का निरीक्षण किया जाना दो प्रकार से महत्व रखता है। उसके कारण 
ग्राहकों से वैयक्तिक सम्पके बना रह सकता है और किसी कारगवश वह विक्रता 
फर्म छोड़ जाय तो ग्राहक बने रह सकते हैं। साथ ही साथ विक्रेताओं पर प्रत्यक्ष 
नियन्त्रण भी रहता है । 

4. योग्य और शीघ्र प्रबन्धन-- कार्या लय का प्रबन्ध इस प्रकार रखा जाय 
जिससे आवश्यक सूचनाएं विक्र ताओं को तुरन्त मिल सके। 

5. व्यक्तिगत सम्पर्क--व्यक्तिगत सम्पर्क के द्वारा विक्रताओं प्र अधिक 
आसानी के साथ नियंत्रण स्थापित किया जा सकता है । यह विक्रता पर तियंत्रण 
रखने की पवसे प्रभावशाली विधि है। 

6. पत्न-व्यवहार--संस्था का आकार बड़ा होने की स्थिति में पत्र-व्यवहार 
के माध्यम से विक्र ताओ पर नियंत्रण स्थापित किया जाता है । 

विक्र ताओं पर नियंत्रण रखने के लाभ 

बिक्र ताओं पर नियंत्रण रखने से ग्राहक; विक्रेता, नियोजक आदि सभी 
लाभान्वित होते हैं। विक्रेताओं पर नियंत्रण रखते के प्रमुव लाब निम्नलिखित हैँ--- 

], बिक्रताओं पर नियंत्रण रखने सै यह मासाती से पता चड़ जाता है कि 
वक्रेता विक्रेता नियोजित ढंग से कार्य कर रहा है भथवा नहीं । 

2. विक्रेता के कार्यों का आसानी के साथ मूल्पांकर किया जा सकता है | 

3. जब विक्रेता को यह ज्ञात रहता है कि उप्तके कार्यों पर नियंत्रण रखा 
जा रहा है तो वह अधिक सावधानी तथा तत्परता के साथ कार्य करता है जिप्से 
उसकी कार्यक्षमता में वृद्धि होती है । 

4, प्रधावपूर्ण विक्रेता नियंत्रण के तरीकों से विक्रप एवं लाभ दोनों की 
मात्रा में वृद्ध होती है । 

5, विक्रेताओं पर नियंत्रण होने से विक्रग्न प्रयाप्तों में प्रभावी समन्वय 
स्थापित करना सरल हो जाता है । 

6, विक्रेता नियंत्रण से ग्राहकों की समस्याओं का तत्कार समाधान करके 
तथा ग्राहकों की सेवाओं का विस्तार करके ग्राहकों को अधिकतम संतुष्टि प्रदान की 
जा सकदी है | 
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7. विक्रेता नियंत्रण के द्वारा विक्रेता के द्वांरा किये जाने वाले अनावश्यक 
व्यय समाप्त हो जाते हैं ॥ 

. 8. विक्रता नियंत्रण के द्वारा विक्रेताओं के पारस्वरिक विवादों तथा 
मनमुटावों को समाप्त किया जा सकता है तथा उनके मध्य मधुर सम्बन्धों की 
स्थापना की जा सकती है। 

9. विक्षताओं पर नियंत्रण होने से विक्रय सम्बन्धी लक्ष्यों को आध्ानी के 


साथ प्राप्त किया जा सकता है। द्ै 

. | | +« यह >> पीकिओ 
॥ विविध 
(१8024860॥5) 


' ग्रश्त 6. संक्षिप्त टिप्पणियाँ लिखिये-- 

(अं) विक्रय निष्पादन का विश्डेषण, 

(ब) विक्रय अनुसंधान, 

(स) विक्रय छागत का विश्लेषण । 

श्तञा८2 ४॥07 0008 00-- 

(3) 2१7०१५४$ ए[ 58९8 0[7078607', 

(8) $22$ रि०४६०४०)॥, 

(6) &7०ए॥$ 6 इटा।धआए ०08. 
उत्त-- (अ) विक्रय निष्पादन का विश्लेषण | 

विक्रय प्रबन्ध में मांनव व्यवहारों का अध्ययत किया जाता है इसलिए विक्रय 
का नियोजन एवं नियन्त्रण करने में कुछ विशेष कठिनाइयों का सामना करना पड़ता 
है। विक्रता अपने ग्राहक के बारे में सिफ अनुमाव लगा सकता है परन्तु सही ढंग से 
घोषणा नहीं कर पाता । व्यापार के विक्रय विभाग पर नियन्त्रण करने के लिए पहले 
यह ज्ञात किया जाता है कि नियोजन लाभकारी रहेगा या नहीं, विक्रय निष्पादन 
क्षेत्र से केवल नियन्त्रण करंना ही नहीं आता वरन्‌ सम्भावनाओं पर भी ध्यान दिया 
जाना सम्मिलित है। विक्रय निष्पादन में इस बात पर ध्यान दिया. जाता है कि 
परिवतत के स्लाथ विक्रय क्रियाओं में आवश्यक समायोजन किया जाना चाहिये । 

बिक्री के सम्बन्ध- में बजटरी नियन्त्रण 

एक अच्छी नियन्त्रण पद्धति में पर्याप्त एवं समयानुकूल सूचना प्राप्त होनी 
चाहिये । संग्रह करने, विवरण बताने तथा प्रस्तुत करने में भी मितव्ययता का उपयोग 
होना चाहिये । 

... विक्रय नियन्त्रण पद्धति की अवस्थायें 

विक्रय नियन्त्रण पद्धति की निम्न अवस्थायें होती हैं+- |. 

!, सूचना एकत्रित करने की विधि--विक्रय नियन्त्रण के लिए विक्लेता को 
बूचना प्राप्त करते की व्यवस्था करनी चाहिये । 
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2. प्रमाप तय करना--अश्य उद्योगों से तुलना करने के लिए विक्रेताओं को 
प्रमाप तय करना चाहिये । प्रमाप अनुभव के आधार पर या विपणन के अनुमान के 
अन्य साधनों के आधार पर तय किया जा सकता है । 


3. परिणामों की तुलना करना--प्रमाप के आधार पर प्राप्त परिणामों 
की तुलना करके यह ज्ञांत करना होगा कि वे प्रमाप किस सीमा तक प्राप्त किये जा 
सकते हैं । द 

4. निष्कर्ष निकालना--प्राप्त परिणामों के आधार पर भविष्य के लिए 
आवश्यक निष्कर्ष निकाले जाते हैं। 

विक्रय नियन्त्रण से यदि बिक्री की मात्रा, लाभ की मात्रा तथा व्ययों में कमी 
आजात॑ तो नियन्त्रण को सफल माना जाता है। विक्रय नियन्त्रण का उद्दश्य 
सूचना प्र<नत करके हानि की सम्भावना को कम करना व लाभ के अवसरों में वृद्धि 
करना है । 


बजटरी नियन्त्रण व्यापार के लिए बहुत ही उपयोगी है । ईसमें विभिन्न प्रकार 
की वस्तुओं की बिक्री की मात्रा के सम्बन्ध में योजना का निर्माण किया जाता है तथा 
व्ययों को कम करने के सम्बन्ध में भी योजना बनाई जाती है। विक्रय बजट के 
आधार पर ही व्यापार की समस्त अर्थव्यवस्था निभर करती हैं । 
संज्षेप में यह कहा जा सकता है कि किसी व्यापार के सफल संचालन के 
लिए विक्रय नियन्त्रण व सफल विक्रय के लिए बजटरी नियन्त्रण का प्रयोग किया 
जाना अति आवश्यक है कि इस प्रतियोगितावादी युग में सफलता प्राप्त करने के लिए 
बजठरी नियन्त्रण आवश्यक है । 
(ब) विक्रय अनुसंधान 
आज से कुछ शतक पहले ग्राहक व निर्माता एक-दूसरे से परिचित होते 
थे व निर्माता ग्राहकों की रूचि के अनुसार ही माल का उत्पादन करते थे । उस समय 
विपणन या विक्रय अनुसंधान महत्वपूर्ण नहीं था लेकिन वर्तमान समय में जबकि 
निर्माता व ग्राहकों में सैकड़ों व हजारों किलोमीटर की दूरी है व एक ही वस्तु के 
अनेकों बनाने वाले व खरीदने वाले हैं । विक्रय अनुसंधान एक महत्वपुर्ण स्थान रखता 
है । विक्रय अनुसंधान विपणन अनुसंधान का ही एक अंग है । 
विक्रय अनुसंधान की सहायता से प्रतियोगी व्यापारियों की शक्ति एवं उनकी 
औद्योगिक नी तियों का पता लगाया जा सकता हैं व ग्राहकों की पसन्द व रुचि आदि को 
ज्ञात किया जा सकता है। विक्रय अनुसंघान के अमाव में विषणन कार्यों को सफछता- 
पुवंक सम्पन्न नहीं किया जा सकता है दूसरे शब्दों में, विक्रय अनुसंधान का महत्व 
प्रतिपादित करते हुए यह कह्दा जा सकता है कि वर्तमाव समय में विक्रय अनुसंधान 
किसी भी व्यापार छद्योग के सफछ संचालन के लिये आवश्यक ही नहीं वरन्‌ 
अनिवायें हैं । 
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प्रो. लोरी एवं रॉबर्ट्स, के अनुतार--“ विपणन अनुसंघान एक व्यवस्थित 
प्रयास है जो सूचता प्राप्त करने के लिये किया जाता है। ये सूचनाएँ विपणन 
समस्याओं को हल करने में उपयोगी होती हैं।” 

विक्षय अनुसंधान की स्थितियां 

विक्रय अनुसंधान में निम्नलिखित स्थितियों से गुजरना होता है-- 

. ससस्या को परिभाषित करना--विक्रय अनुसंधान प्रारम्भ करने के 
पूर्व समस्या को परिभाषित कर देना आवश्यक है परिभाषित कर देने से यहाँ तात्पय॑ 
यह है कि समस्या का भलीमांति अध्ययन कर लेना चाहिये इसके लिये समस्त 
सुचनाओों तथा तथ्यों का ज्ञान होता आवश्यक है। 

2, योजना का निर्माण--विक्रय से सम्बन्धित समस्या का भछी-भांति 
अध्ययन कर लेने के बाद समस्या का समाधान करने के लिये उसी के अनुरूप योजना 
का निर्माण किया जाता है। योजना का निर्माण करते समय समस्त सूचनाओं एवं 
स्थितियों को ध्यान में रखना चाहिये । 

3. योजना का निष्पादन-- योजना का निर्माण कर लेने के बाद आवश्यक 
साधनों को जुटाया जाता है व सभी आवश्यक साधनों को व्यवस्था हो जाने के बाद 
योजना का की किया जाता है । 

4. विश्लेषण व निवबंचन--उत्पादन, बिक्री व संगठन के बारे में प्राप्त 
तथ्यों का विश्लेषण करके प्रबन्धकों से सलाह मश्वरा करके आवश्यक निष्कर्ष निकाले 
जाते हैँ। इसके पश्चात्‌ स्थिति का अध्ययन करके बाहर के मध्यस्थों से अनुसंधान 
किया जाता है । 

5, रिपोर्ट प्रस्तुत करता --अनुसंधान कार्य समाप्त हो जाने के पश्चात्‌ 
अबनुसघानकर्तता अपनी एक रिपोर्ट तेयार करता है। रिपोर्ट की एक प्रति अपने पास 
रखकर बाको प्रतियाँ: प्रबन्धक को सौंप दी-जाती हैं। इसके साथ ही विक्रय अनुसंधान 
का समापत हो जाता है । 

अनुसंधान की विधियां 

विक्रय अनुसंधान की अनेकों पद्धतियाँ प्रचलित हैं, किस उद्योग के लिये कौन- 
सी विधि श्रंष्ठ रहेगी यह उद्योग विशेष पर निर्भर करता है। विक्रय अनुसंधान की 
कुछ प्रमुख पद्धतियाँ निम्नलिखित हैं-- 

. निरीक्षण विधि--इस विधि में अनुसंधानकर्त्ता स्वयं सम्बन्धित व्यक्तियों 
से साक्षात्कार करता है एवं स्थिति का निरीक्षण करता है तथा अनुसंधान कार्य 
करता है।. उदाहरण के लिये किसी दुकान में कितना सामान है यह ज्ञात करने के 
लिये अनुसधानकर्त्ता स्वयं दुकाव में जाकर माल देखकर पता लगाता है तो इस 
प्रझ्चार के अनुसंघदव को निरीक्षण के द्वारा अनुसंधान कहा जाता. है । 

2. अनुभव बिधि--जब अनुसंधानकर्त्ता अपने अनुभव के आधार पर 
क्षनुसधान करता है तो इस विधि को अनुभव के द्वारा अनसंधान विधि कहते हैं । 
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3. सर्वेक्षण विधि--इस विधि में अनुप्ंघानकर्त्ता व्यक्तिगत रूप से सम्बन्धित 
व्यक्तियों से मिलकर या पत्र व्यवहार करके जानकारी प्राप्त करता है। यह विधि 
भारत प्रें बहुत लोकप्रिय है। भारत में सर्वेक्षण रीति के द्वारा ही विक्रय अनुसंघान 
किया जाता है । 

4. सेम्पलिग विधि--जब अनुसंधान का क्षेत्र काफो विस्तृत हो तो सम्पूर्ण 
समग्र का अध्ययन करने के स्थान पर किसी एक आदर्श इकाई का, जो सम्पूर्ण समग्र 
का प्रतिनिधित्व करती हो, अध्ययच किया जाता है व उसी के आधार पर अनुसंधान 
कार्य किया जाता है । 

विक्रय लागत का विवलेषण 
(&74ए४8 णी 5608 (०५४) 

सम्पुर्ण निर्माण प्रक्रिया का विश्लेषण करके उसी के आधार पर विक्रय लागत 
का निर्धारण किया जाता है। विक्रय लागत को इस प्रकार से समायोजित किया 
जाना चाहिये कि उससे हमें लाभ प्राप्त हो। विक्रय लागत का निर्धारण करने से 
पहले वस्तु की सामान्य छागत ज्ञात की जाती है। विक्रय लागत में अनेकों प्रकार के 
व्ययों का समाबेग रहता है। विक्रय लागत में कच्चा माल, श्रम व वितरण व 
प्रशासन सम्बन्धी व्ययों का समावेश होता है। निर्माण प्रक्रिया में मितव्ययिता छाने 
के लिये यह आवश्यक है कि उत्पादन लागत व विक्रय विभाग में समन्वय स्थापित 
किया जाय । 

विक्रव लागत को प्रभावित करने वाले घटक 

विक्रय लागत को प्रभावित करने वाले प्रमुख घटक निम्नलिखित हैं-- 

“--उत्पादक के दृष्टिकोण से--उत्पादक के दृष्टिकोण से विक्रय छागत को 
निम्नलिखित घटक प्रभावित करते हैं-- 

]. विक्रय के प्रयास एवं निरीक्षण की मात्रा 

2, मूल्य के अनुपात में वस्तु की मात्रा 

3. बिक़्ी की सीमा 
. संग्रह की सुविधा व अन्य तत्व विज्ञापन व विशेष सुविधा रयें 
» माल के स्टाक की मात्रा व गति 
. मूल्य की तुछना में मा का वजन 
, ओसत इकाई बिक्री । 


--उपभोक्ता के दृष्टिकोण से : 
), आदेश की निरन्तरता एवं मात्रा 
2. सुपुर्दंगी की सेवाएं एवं व्यय 
3. साख को मात्रा 
4, ल्षेत्र 
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>. आदेश का आकार 

6, बिक़ी प्रयास, एवं 
3. संग्रहण सुविधायें । 

(--विक्रय लागत को प्रभावित करने वाले अन्य घटक निम्नलिखित हैं : 
). परिवहन के साधन व बाजार को दशोएँ 
४. अधिनियम 
3. जाति 

4. परिवर्तित माँग 

४. जलवायु । 


विक्षष व्ययों का वितरण 
या 
विक्रय व्यय का वर्गोकरण 
विक्रय लागत या विक्रय व्यय में अनेक प्रकार के बिक्री व्ययों को सम्मिलित 
किया जाता है ज॑से कि वेतन, यात्रा व्यय, ठेलिफोन व्यय, स्टेशनरी व्यय, डक व्यय 
व विज्ञापन व बिक्री से सम्बन्धित अन्य व्यय । इन सभी व्ययों को किसी निश्चित 
आधार पर विभिन्न विभागों में विभाजित कर दिया जाता है। 
विक्रय लागत को निम्न भागों में वर्गीकृत किया जा सकता है-- 


]. प्रत्यक्ष व्यप-5प्रत्यक्ष व्ययों में सामग्री एवं प्रत्यक्ष श्रम व अन्य प्रत्यक्ष 
व्ययों को शामिल किया जाता है। 


... 2. अप्रत्यक्ष व्यय--इसमें कारखाने एवं कार्यालय के व्ययों को शामिल किया 
जाता है । 


3, सामान्य प्रशासनिक व्यय - इसमें विक्रय एवं वितरण से सम्बन्धित व्ययों 
को शामिल किया जाता है । 
विक्रय लागत वर्गोकरण के लाभ 
, विक्रय लागत का वितरण कर देने से व्यापार की प्रत्येक क्रिया से होने 
वाले लाभ था हानि का सही-सही पता चल जाता है। 


2. अलामकारी ग्राहक का पता चल जाता है जिससे कि उसे व्यापार से 
पृथक किया जा सकता है। 


3. प्रत्येक वस्तु के विक्रय मूल्य में समानता छायी जा सकती है | 





वितरण के माध्यम 
| या विपणन संस्थायें या विक्रए एज्ंसियाँ 


((वीक्षाएशे5६ 8 8:६5 णा 
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प्रश्न !, व्यापारिक एजेन्टों के विभिन्‍त प्रक्क:र समझःइये 
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उत्तर--वतंमान युग में व्यापार का क्षेत्र इतता विस्तृत हैं गया है कि एर 
व्यापारी भिन्न-भिन्न स्थानों पर झावश्यक्रानसार हर समय उपस्थित नहीं रह सकता । 
अत: व्यापारियों ने भिन्‍न-भिन्‍्न स्थानों पर कपने जायों के करने के हिए एजेन्ट या 
प्रतिनिधि भेजना आरम्म किया या नियुक्त करता आरम्भ किया ; इसके अतिन्‍्क्ति 
व्यापारिक ढाँचा भी दिन प्रतिदिन इतना क्लिष्ट होता जा नहा है कवि एक व्यक्ति 
सब कार्य सम्हालने में असमर्थ रहता है और दूमरे व्यक्तियों को प्रतिदिधि के रूप 
में रखना अत्यन्त आवश्यक हो गया है । 


भारतीय प्रसंविदा विधान (7097 (एणाए2९ 5०) के अनुसार एजेम्ट उस 
व्यक्ति को कहते है जो दूसरे व्यक्ति के लिए कुछ काम करने या किसी अन्य व्यक्ति 
के काम-काज में उसका प्रतिनिधित्व करने के लिए नियुक्त किया जाता है। जिस 
व्यक्ति के लिए इस प्रकार का काम किया जाता है या जिसका प्रतिनिधित्व किया 
जाता है उसको मालिक कहते हैं। एजेन्ट और मालिक का पारस्परिक मम्बन्ध 
एजेन्सी कहलाता है । 


एजेन्टों के भेद (05 ० 88075) -- व्यापार की दृष्टि से एजेन्ट निम्न 
प्रकार के होते हैं-- 


. सर्वाधिकार एजेन्द (एप्राएशइथ 28०7)--यह वह एजेन्ट है जिसे 
अपने प्रधान (एिप्रं।णं02]) की ओर से कार्य करने के अस्लीमित अधिकार प्राप्त होते 
हैं। इस प्रकार के एजेन्ट प्रायः बहुत ही कम होते हैं । 


2. साधारण एजेन्द (06728] &४2०7) -यह वह एजेस्ट है जिसे अपने 
प्रधान (शगणं०४)) की शोर से किसी एक व्यापार से सम्बन्धित सब कार्य करने का 
अधिकार होता हैं जैसे एक दुकान का मैनेजर अपने दुकान सम्बन्धी क्८ हे लिए 
अपने प्रधान को उत्तरदायी बना सबदा है ! प्रा८: एजेन्ट इसी प्रकार के होते हैं । 
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2. विशेष एजेन्ट (59604। ४४०॥0)--यह वह एजेस्ट है जिसे प्रधान 
(पराण93]) अपने किसी विशेष कार्य के लिये नियुक्त करता है, जैसे एक व्यक्ति 
एक हजार बोरी गेहूँ खरोदने के लिये नियुक्त किया गया है । वह विशेष एजेन्ट है। 
बहुत से व्यापारिक एजेस्ट विशेष एजेन्ट होते हैं । 

एजेन्ट बहुत से कामों के लिए नियुक्त किये जाते हैं और जब वे भिन्‍त-सिस्न 
कार्य करते हैं तो उतको मिन्‍्न-मिस्त नामों से पुकारा जाता है। कर्तव्य की दृष्टि से 
कुछ एजेन्ट निम्त प्रकार के होते हैं--- 


5 पक्का आद्ृतिया (78०07) --यह्‌ वह एजेस्ट है जिसकी नियुक्ति किसी 
माल को बेचने के लिये की जाती है । वह प्रायः माल को अपने अधिकार में रखता 
है या उसके पास वे कागज ([20०77670) होते हैं जिनसे उसको माल मिल सकता 
है। वह अपने नाम से ही उन वस्तुओं को बेचता है ओर इस कारण इस सम्बन्ध में 
सारा उत्तरदायित्व उसी का होता है। प्रधान उसे उसकी सेवा के लिये विक्रय मुल्य 
पर कमीशन देता है जिसे 'आढत” कहते हैं। 

2. दलाल या कच्चा आइतिया (फर०८०) “यह वह एजेन्ट हैजी माल 
खरीदने या बेचने के लिये नियुक्त किया ज़ाता है । उप्का काये केवल क्रोता और 
विक्र ता के बीच शर्तों का तय कराना है। उसे माल का अधिकार नहीं दिया जाता | 
माल का सोदा वह अपने प्रधान के नाम पर ही करता है। इस काप के लिये जो 
पारिशभ्रमिक उसे मिलता है उसे दलाली (870/678826) कहते है । जब वह किसी 
वस्तु का क्य-विक्रय तय कर लेता है तो क्रेता को एक खरीद की चिट्ठी (80788 
:२०४८) भौर वस्तु विक्रेता को एक बिक्री की चिट्ठी (800 १५०६८) भेज देता है 
जिनमें माल का पूर्ण विवरण, कमीशन आदि का विवरण होता है। 

3. कमीशन एजेन्ट (ए०गाजांउशता 382०7)-वह एजेन्ट है जो अच्छे 
से अच्छे माव पर किसी वस्तु को खरीदने या बेचने के लिए नियुक्त किया जाता है । 
उसे अपने काम के लिए कमीशन मिलता है। वास्तव में में देखा जाय तो इस शब्द के 
अच्तगंत वे सत्र एजेन्ट आ जाते हैं जो कमीशन के बदले काम करते हैं । 

4, यात्रा करने वाले एजेन्ट (4787०॥४४ 386४7/) - प्रत्येक थोक व्यापारी 
या उत्पादक को थोड़े बहुत यात्रा करने वाले एजेन्ट नियुक्त करने पड़ते हैं जो शहर- 
गहर घूमते हैं, दुकानदारों को यूची-पत्र तथा मूल्य सूचियाँ दिखाते हैं एवं उनसे माल 
का आड्डेर ले उतआर्डरों को अपने अधान के पास भेज देते हैं । उनको पुरस्कार या 
तो उनके द्वारा प्राप्त किये हुए आइंरों के मूल्य पर एक निश्चित प्रतिशत के रूप में दिया 

ता है या निश्चित मामिक वेतन के रूप में | प्ाधारणतया मध्य मार्ग अपनाया 
जाता है और एजेन्ट को कुछ कमीशन और कुछ वेतन दिया जाता है । कमीशन उसे 
अधिकाधिक आईर प्राप्त करने के लिये प्रोत्ताहित करता है और मासिक वेतन से 
उसे अपनी आय की अनिश्चितता का भय नहीं रहता । 
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5, डेल ऋर डियर एजेंट या परिशज्ञोषी एजेंट (2थ (४८४2 &8:::!' --पह 
वह एज ट है जो माल वेचने के लिए नियुक्त किया जाता है। बहू अतविफन्‍्क अर्म शन 
के बदले में इस बात का उत्त रदाधित्व अपने ऊरर लेता है के यदि उनके द्वारा उेचे 


गए माल का रुपया न मिला तो वह अपने मालिक की जक्षलियू्ति बार देगा । बह 


अतिरिक्त कमीशन, डेल क़ डियर कमीदान कहलाता है | इसके जिये प्र<न और डेक 
कर डियर एजेंट के बीच एक समझौरः होता है जिसे डेल क्री डियर एपग्रीमेंट (08! 
(80078 2 4807767ॉ) कहते हैं। इस प्रक्रार वस्तु विक्त ता अपती बहुचमी रकम 


हि | 
बट खाते (890 ॥0608) में जाने से बचा लेता है भौर एजेन्ट उधार देते समय 
अधिक द्रदर्शिता से काम लेता है | 


6. नीलाम करने वाला एजेंट (+परणांणाध्टा$) - यह वह एजेन्ट है जो 
अपने प्रधान का माल उसके आदेश नुसार जनसाधारण को नीलाम (.९ घट भ! 
बेचता है। वह माल को सबसे ऊँची बोली लगाने वाले को बेच देरा है 
मूल्य मिलता है उसमें से अपना कमीदान काटकर शेप प्रधान को दे देता है । 


जब नीलाम करने वाला एजेंठ किसी माल के लगाये हुए मूल्य को स्व्रीकार 
करता है तो वह अपनी स्वीकृति प्राय: घण्टी बजाकर या डेस्क्र पर एऊ द्थोड़ी मार 
कर सूचित करता है जिसका अं है वस्तु सबसे अधिक मुल्य लगाने वले को व्िक 
गई, इसको “%700:४४ ॥00ज्ाप' कहते हैं। इस प्रकार को बोलो स्त्रीक्त होने से 
पहले कोई भी व्यक्ति अपनी बोली वापस ले सकता हैं परन्तु उसके पश्चात्‌ नहीं । 


7, बिक्की करने बाला (80708 28०/--यह वह एजेंट है जो अपने 
प्रधान के उत्तरदायित्व पर तथा निश्चित कमीशन के बदले कम से कम सूल्य 
पर माल बेचता है । 

8, क्रय करने वाले एजेंट (80णज़ा8 88०7)--यहु बह एजेन्ट है जो 
अपने प्रधान के उत्तरदायित्व पर तथा निश्चित कमीशन के बदले कम से कम मूल्य 
पर माल खरोदता है ॥ 

9. शेयर बेचने वाले एजेंट ((आतपंशा फ्रेशो४$)--ये वे एजेंट हैं जो किसी 
कम्पनी के शेयर (80976) कमीशन पर बेचने की गारंटी देते हैं और उसके बदले 
में उन्हें जो कमीशन मिलता है वह शेयर बेचने का कमीशन (एऐ76 श्रताकशि?5 
(०गाण्णांंईआं००) कहलाता है । यदि जनता सब शेयर नहीं खरीदती तो बाक्षी बचे 
हुए शेयर ये एजेन्ट स्वयं खरीद लेते हैं ओर धीरे-धीरे जनता में बेचते रहते हैं । 


0, गोदाम वाले (५शा८00६७)--गोदाम वाला वह एजेन्द होता है जो 
कि सामान को अच्छी प्रकार सावधानीपूर्वक गोदाम में रखता है । इस काम के बदले 
में वह कुछ पुरस्कार लेता है। वह माल तपी देता है जबकि उसे पुरस्दा> दे दिया 
जाता है। 
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], आयात करने बाला एजेंट (707077708 38०77) -- यह विदेश स्थित 
ए्जेन्ट होता! है जो अपने प्रधान द्वारा भेजे गये माल को आयात करता है तथा उसके 
भाल को बेखकर बिक्री के रुपये को प्रधान के पास भेज देता है | 

।2. निर्यात करने बाला एजेंट (7789०777॥98 0867)--यह एजेन्ट विदेश 
में अपने प्रधान के अनुसार माल क्रय करके उसे भेजता है । इसके बदले उसे स्वामी 
हारा एक नियत निर्यात कमीशन दिया जाता है। स्वामी इसे समय-समय पर निर्यात 
होने वाले माल को क्रय करने के सम्बन्ध में समने, मात्रा, दर आदि का आदेश देता 
रहता है ! 

83. झाल भेजने बालाया प्र षक एजेंट (70ण़श्ात0ाा३8 23807)--जब 
कोई व्यापारी विदेश को माल भेजना चाहता है तो यह आवश्यक नहीं कि वह 

बन्दरगाहु पर स्वयं जाय और अमभ्य कार्य करे। इस कार्य के लिये वहु माल भेजने 
वाला एजेण्ट नियुक्त करता हैं जो माल से रेल की सुपुदंगी लेता हैं, स्टेशन से बन्दरगाह 
तक माल लाता है, जहाज पर माल लद॒वाता है तथा ग्राहक के पाव बिल्टी और 
बीमापत्र भिजवाता है । 

!4, साल छड़ाने बाला एजेंट ((6०97ा8 /8०70)--ज६ कोई व्यापारी 
विदंश से माल मँगाता है तो वह माल छुड़ाने वाला एजेन्द नियुक्त करता है जो कि 
जहाज से माल की सुपुदंगी लेता है, आयात कर देता है और रेल द्वारा माल आयात 
व्यापारी के स्थान को भेज देता हैं । है ईं 


प्रन्‍त्त 2. एक फूटकर व्यापारी कोन होता है ? एक फुटकर तथा थोक 
व्यापारो में अन्तर बताइये । 


9७/४० 59 रिशाब्ाडशा' ?े [/आछाएरशणंडा 2#प्रल्डतए 8 ।वॉफ्ोश' बत0 & 
७!06$9067, 


अथवा 
थोक एवं फुटकर व्याग्गारिशों को महत्वपूर्ण विशेष॑ताओों को बताइये । वे कहाँ 
तक एक दूसरे धर निर्भर हैँ ? 


(3:0१72 ]6 त५!70]98 0889785 07॥8 ४ ]00$3987" १॥0 0 २९७।३७।।९४४, 
प्र०्ज़ 37 धार 08ए 0706९98706गा ? 


अथवा 
छुटकर व्याग़री और थोक व्यावारी में अध्तर बताइये | थोह व्यापारियों व 
फुडरर व्यायारियों ने सराज के लिए क्या-क्या सेवायें प्रस्तुत को हैं ? 


“धधाहता5त 02 छएढशा रिलद्यीश' दव06 ज्ाए588श५, £डफ़ोकं) 07५ 
(6 55 एए४३ एस्घर्वशाव्व 0 50००४ ए छ9 ज्राए:शोशा बाते एचंचा[दि5 


उत्तर-ववदान बूग में उत्तादन तथा उपन्नोय के बीच का अन्तर बढ़ते-बढ़ते 
इतना हो गया है कि पाटने के लिए अनेक मध्यस्थों (+व0|७॥्र८०) की आवद्यकता 
पड़ती है। देशी व्यापार को मोटे तौर पर हम दो भागों में विभाजत कर सकते हैं। 
पहला, थोक व्यापारी ओर दूसरा, फुटकर व्यापारो । 


विपणन के माध्यम | 5 


घोर व्यावारी (भेंी3र5ठी350)) उ्पदर्ों ने मेले सुस्वा: याई वनिप्ड 
#*% हक 8 अकाल 7 कं के अल ४680 “7- की धआ <क द् 
माल) खरीदक्तर फदएरवदावादयाों का उन बन शत्ानबतबर 


जानकी 


सता ही थाक व्य'पार 
कहलाता है और ऐसे बयापारी भो बोक ब्यायदी इहते है। संज्ेय में थोक व्यापारों 
वह व्यापारी है जो कोई विज्विप्द माल अधिक मात्रा में उत्पदकों से ख्द!इकर फुट- 
कर व्यापारियों को बोडो-घोड़ो नात्रा में बेदा ऋरता है । 
फुटकर व्यापारी (रिशैआओंण) -हि८:ओ' इब्द की उतात्ति फ्रेच भाषा की 
न 
पट 


हक था 


क्रिया 7शशछ में 70 के जोड़ने से हुई है, जिसका आदायप शोता है तरफ | 
फुटकर व्यापारी वह व्यापारी है जो विन र के पदायों को अन्तिम उपभोक्त मो 
के हाथों थोड़ी-थोड़ी मात्रा में बेचता है [82 €प्रछ-णीं आयशा ए-एनेएटशड सणया 
[शण वपा0$ ० 80005) । 
थोक व्यापारी और छुटकर व्यापारी में अन्तर ओर उनकी विशेयतायें लिस्त- 
लिखित हैं -- 
[. झाल का परिराय--थोक व्यापरी माल को बढ़ी मात्रा में खरीदना है 
ओर बेचता | जवकि फथकर व्यापारी बोडाो मात्रा स क्र पन्‍-दिक्रयष बरनता द् 
2, माल का स्वरूप--थोक व्यापारी लछ विशेष वस्तुत्ों में ही व्ययपपार करता 
है परन्तु फुटकर व्यापारी बहुत प्रक्ञार की वस्तुओं में वपपार करता है। 
3. क्रय के साधन-थोक उ्यावारी उतल्तादकों से माल खरीदता है परन्तु 
फुटऋर व्यापारी थोक व्यापान्यों से ही माल खरीदते हैं । 
विक्नय के साधन -योक व्यापारी उत्पादकों से मं, खरीदकर एटकर 
व्यापारियों को बेचवा है परन्‍नत फटकर व्यापारी थोक व्यापारियों से माल खरीदकर 
पश्ेक्ताओें को वेचता है । इस प्रकार थोक व्यापारी का बेचा हुआ माल पुन 
बिकता है 
5. व्यापार का क्षेत्र- थोक व्यापारी का काम बहुत से स्थानों भर शहर 
में फैला रहता है पतला हुटकर ब्यागारी साधारणतः एक हो स्थान में काम 
करना है । 
6, पूंजी -थोक व्यापारी को व्यापार करने में अधिक पू जी को आवश्यकता 
होदी है क्योंकि उप्ते अपने यहाँ माल बड़े परिमाण में रखा पड़ता है। 
7. उत्पादक के सम्बन्ध -थोक व्यापारी का उत्पादक से पास व 
घतिप्ठ सम्बन्ध होता है परन्तु फुटकर व्यापारी वा दूर का ही सम्बन्ध हवा 
पं 
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]!. सजावट--थोक व्यापारी के लिये सजावट का कोई महत्व नहीं है 
परण्तु फुटकर व्यापारी के किए सजावट एक महत्व रखती है ओर वह इस ओर विशेष 
ध्यान देता है तथा इसके लिए भिन्‍न-भिन्‍न साधन उपयोग में लाता है । 

2. स्थान का चुनाव--थोक व्यापारी के लिए उसकी दुकान के स्थान के 
लिए केबल यही सोचना पड़ता है कि फुटकर व्यापारी वहाँ सरलतापुर्वेक पहुच जाय 
परन्तु फुटकर व्यापारी को स्थान ढ़ ढ़ने में काफी ध्यात रखना पड़ता है तथा वह प्राय: 
ऐसे स्थान में दुकान स्थापित करता है जहाँ आवागमन्त होता हो । 

3, व्यापार का स्वरूप--थोक व्यापारी उधार व्यापार अधिक और नगद 
कम करता है परत्तु फुटकर व्यापारी बहुधा नगद व्यापार करता है। 

84. व्यय--थोक व्यापारी को ग्राहक को आकर्षित करते के लिए विज्ञापन 
आदि पर जधिक व्यय नहीं करना पड़ता है परच्तु फुटकर व्यापारी को ग्राहकों को 
आकर्षित करने के लिए भिन्‍त-भिन्‍न साधनों पर व्यय करना पड़ता है। 

5, बहू इय--थोक व्यापारियों के ग्राहक प्रायः फुटकर व्यापारी ही होते है 
जिनका उ्दे श्य माल को फिर से बेचना होता है परन्तु फुटकर व्यापारियों का उह श्य 
उपभोक्ताओं को माल बेचना होता है जो माल का उपयोग करते हैं । 

थोक व्यापारी और फुटकर व्यापारी दोनों ही समाज के लिए अनेक सेवायें 
प्रस्तुत करते हैं । थोक व्यापारियों की सेवाओं का वर्णन पिछले अध्याय में किया जा 
चुका है। यहाँ केवल फुटकर व्यापारियों की सेवाओं का वर्णन किया जायेगा । 

एक फुटकर व्यापारों विशेष रूप से जनता अर्थात्‌ उपभोक्ताओं की सहायता 
करता हैं। समाज के प्रति वह निम्नलिखित सेवायें प्रस्तुत करता है-- 

उपभोक्ता माल का क़य अपनी आवश्यकतानुसार थोड़ी-थोड़ी मात्रा में करते 
हैं। वे अप्नी आवश्यकता से अधिक किसी भी वस्तु को खरीदना पसन्द नहीं करते हैं। 
क्योंकि ऐसा करने के लिए उनके पास पर्याप्त साधन नहीं होते हैं। अतः फुटकर 
व्यापारियों की आवश्यकता होती है। इनके अभाव में उपभोक्ताओं के समक्ष एक 
विशेष कठिनाई उ३स्थित हो जाती है। उन्हें थोड़ी वस्तु के लिए बार-बार थोक 
व्यापारियों के पास जाता पड़ता है। इस काठवाई को फुटकर व्यापारी विभिन्‍न स्थानों 
पर अपती दुकान खोलकर दूर कर देते हैं। ये अपने पास तरह-तरह की वस्तुओं का 
संग्रह रखते हैं। उपभोक्ता अपनी रुचि के अनुसार वस्तु को खरीद लेता है। ये ग्राहकों 
को आक्रष्ठ करने के लिए दुकान को बाहर तथा भीतर से सजाकर रखते हैं । कुछ 
फेरी वाले ऐसे फूटकर ब्यःपारी होते हैं जो अपनी वस्तुओं को उपभोक्ताओं के घर 
जाकर ही बेच आते हैं जेसे साम-सब्जी वाले आदि। अतः यह स्पष्ट है कि फुटकर 
व्यापारी उपभोकक्‍तानों की छोटी-छोटी माँगों को भी पूरा करते हैं । 

फुटकर व्यापारी ग्राहकों की रुचि एवं अरुचि का अध्ययत करता है | इसी के 
आधार पर वह सामान को खरीदता है और बाद मे उसे उपभोक्ताओं को बेचकर 
उनको सन्तुष्ट करता है। गाँव के फुटकर व्यापारी गाँव वालों की आवश्यकतानुसार 
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तथा शहर के फ़टडकर व्यायारों शहर वष्लोी की धदश्टप्ा * ए्यार माल का संग्र० <नने 
हैं । वे अपने पास प्रत्पेक मौसम नें काम आने बदले साम,न को रखते हैं जैसे जाड़े में 
गर्म कपड़े और गर्नी में सती कपड़े आदि । थे सर्देव उस बात का प्रयत्न करते हैं कि 
प्रत्येक मौसम में काम आते वाले सामान का संग्रह उनके यहाँ आवइटबतानइमार हर 


समय बना रहे । 

फुटकर व्यापारियों के साथ निरन्तर सम्पक में रहते के कारण प्राय: ग्राहकों 
के साथ उनसे घनिष्ठ मित्रता के भाव उत्पन्त हो जाते हैं। इसका कहा यह होता 
कि ग्राहकों को ठगे जाने का मय नहीं रहता है । घनिष्ठ सम्बन्ध स्थापित हो जाने 
कारण ग्राहकों को बहकाया नहीं जा सकता है। इस घनिष्ठता का फल सी होतः है 
कि यदि किसी समय भूल से कोई खराब माल उपभोक्‍षता को दें दिया जाता है तो वह 
समयानुसार वापिस भी ले लिया जाता है । 

फुटकर व्यापारियों के द्वारा उपभोक्ताओं को कुछ ऐसी चीजों का ज्ञान हूं 
जाता है जिनफे विपय में उन्हें पहल से कुछ भी मालस नहीं होता है। इसका कारण 
यह है कि फुटकर व्यापारी विभिन्‍न वर्ग के उपभोवताओं की मार्भों का अध्ययन करता 
है । इस प्रकार से वह अपने ग्राहकों को समय-समय पर हुए परिवततों से भली-प्रकार 
परिचित कराता है १ 


फुटकर व्यापारी समाज के उस वर्ग की बहुत सेवा करते हैं जो ताजा वर्माते 
व ताजा खाते हैं अर्थात्‌ उन व्यक्ष्तियों की जिनकी आय बहुत कम होती है जसे मजदूर 
आदि। इन लोगों की आय के साधन उतने नहीं होते कि वे मविध्य की मांग को 
पूरा करने के लिए वसतुयें खरीद सके । वे तो जो कुछ दिन भर के परिश्रम से कमाते 
हैं उसी में से व्यय करते हैं ओर अपनी आवश्यक्रताओं को सन्‍्तुष्ट करते हैं। थोड़ी 
थोड़ी मात्रा में वस्तुओं को खरीदने व दिन-प्रतिदिन के कार्य को चलाने की सुविधा 
फुटकर व्यापारी ही प्रस्तुत करते हैं। इनके अभाव में इस वर्ग के छोगों के सामने एक 
विश्येष कठिनाई उपस्थित हो जायेगी । 

फुटकर व्यापारी अपने ग्राहकों को माल उधार मी देते हैं| इससे ग्राहकों 
की संख्या में वृद्धि होती है । इसके अतिरिक्त कुछ फुटकर व्यापा यों अपने द्वारा बेचे 
माल की गारण्टी भी करते हैं। यदि वह माल उप्त गारण्टी को अदृति से पूर्व खराः 
हो जाता है तो वह उसकी मरम्मत बिना किसी शुल्क के करता है। ऐसा करने से 
भी ग्राहकों को एक विशेष आकर्षण होता है। 

उपभोक्ताओं के अतिरिक्त फुटकर व्यापारी थोक व्यायारियों व उत्मददन- 
कर्त्ताओं की भी सहायता करता है | वहु उन्हें बाजार की माँग तथा दिन प्रतिदिन 
बदलने वाले फंशन का ज्ञान भी मली-माँति कराता है। 

उपयु क्त विवरण से स्पष्ट है कि समाज के छिए फुठकर व्यापारियों की 
सेवायें बहुत लानप्रद हैं। है. 
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प्रशव 3. “यह कहा जाता है कि थोक विक्र ता एक पराश्रयी (23740) है 
इसलिए वह उत्पादक्क-उपरभोददा के संच्यस्थ शहुखला में एक बेकार कड़ी हैं ।” थोक 
विक्व ता की जो सेवाये उत्पादक ओर पएठकर व्यापारों को प्राप्त हैं उनके सस्द् में 
इस कथन को समझाईये । 

“ल[( [8 580 60 6 छते६58ा57 48 & छऐथ्याइआ४ का, (00४086, & 
घड2]658 ॥ 8 ९॥470७ [6 लाडा॥ जी रां00]867 [707 [76 [7700 0087 ६0 +॥6 
९0०॥8ए0८०” 5ए७६॥ (08 ४९00676 फ्रांएी 7४(७780०8 [0 ॥॥8 5० एं००५ 7800 
दाश्वे 079 ॥08 एव0०65&67 [0 6 पाध्याएरविटप्राधए 800 40 ॥06 7४767, 

अथवा 

थोक व्यापारी उत्पादकों तथा फूटकर व्यापारियों को कौन-कौन सी सेवायें 
उपलब्ध कराता है ? क्या थोक व्यापारियों का अन्त हो जाना चाहिए ? 

४१४६ 8६८7५0९६ 86 एशाएं2/8४0 9५ ६ श0654687 (0 गध्याप्र4िए0 प्रा $ 
26 ॥ह्वाएश 5 ? 8॥0700 06068 56 दीए॥9९० ? 

अंचवा 

थोक व्यापारियों द्वारा निर्माताओं एवं फुटकर बिक्र ताओं के प्रति को जाने 
वाली सेवाओं को बताइये | जमाखोरी तथा लाभखोरी के दोषों को समाप्त करने के 
लिये क्‍या थोझ व्यापार को सरकार द्वारा ले लेता चाहिये ? 

[028298 ६6 $॥"४085 7७0686780 ७9 एञ0]858]0708 [0 एक्षाए 4िटप्ाटा5 
2376 6६॥९088,. 50076 ६086 छ568888 808 56 (8787॥ 0०४६७ 09५ [[6 
(0एशपआप8पंं 80 85 00 शा80086 ६५७३४ 04 ॥0द70089 870 97065? ? 

अथवा 

फुठ्कर व्यागरियों, निर्माताओं शोर सन्नाज्ञ के प्रति थोक व्यापारी कौव- 
कौनसी सेवायें अस्तुत करते हैं ? क्या थोक व्यापारियों को समाप्त कर देना 
चाहिये ? 

पाना हटा एंए25 क्षाह एश्ाएंहाढत 09 8 जछा0[054008 0 ४807४, 
प्रहग्08९0पाहा5 द्वाएं 6 50०59 है $06फ6 ॥॥6 फ्रीएडइक्लदा 08 8॥07- 
78[60 ? 

उच्तर- थ.क व्यापारी उत्पदकों तथा फटकर विक्रेताओं के मध्य को एक 
शुखला हैं । ये उत्थादकों से छधिदः मात्रा में माल खरीदकर थोड़ी-थोड़ी माज्ञा में 
फुटकर व्यापारियों को देठे हैं ! दास्दव में यदि देखा जन्ये हो ये न तो वस्तु विर्माता 


डक, सिक्का अत 22० 0» >> 25 कद ्न्क ०. 202०५ पम्मरनक कक 47 रे २०० जम हि, खंड 'ह थ 
हैं ओर फटकर विक्की ता हो।व तो केबछ उपभोक्ता एवं निर्माता के सध् 
कर रैकल काल न्यू 3 
सम्बन्ध स्थापित करके नध्यस्थ [8 
लकी! 


0 हा) का कार्य ! एक थोक व्यायारी 
मुख्यतः किसी एक विद्धेय बब्तु दाग उय 

थोक व्यापारी उत्दादकों एवं फुडकर विक्र ताओं के लिए पर्याप्त सेवायें प्रस्तुत 

करते हैं। ये उत्पादकों को घाल की थिक्की की चिस्त। से मुक्त कर देते व्यापार 

वो बोत्साहुन देने में बहुल सहायक हते है वर्योकि इनके हारा अधिक मात्रा में शाल 
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मंगाकर अपने यहाँ रख लेते हैं और फुटकर व्यापारियों की पसन्द के अनुप्तार उसे 
बेच देते हैं। इस प्रकार फुटकर व्यापारी काफी परेशानी से बच जाते हैं। 


4, थोक व्यापारियों को उपभोक्ताओं की माँग का अन्दाजा भली प्रकार 
होता है क्योंकि वे विभिन्‍न फुटकर व्यापारियों के सम्पक में आते रहते हैं। इसलिए 
उन्हें हुर तरह की स्थिति का ज्ञान रहता है। इस ज्ञान का लाभ उठाकर वे फुटकर 
ब्यापारियों को नये नमूने का माल दिखाकर बेच देते हैं। वे फुटकर व्यापारी जिन्हें 
उस नये नमूने के माल का ज्ञान नहीं होता उस्ते खरीदकर पर्याप्त लाभ उठाते हैं। 
वे नमृ्‌ने के माल को ग्राहकों को बेचकर अच्छे दाम प्राप्त करते हैं । इसलिए यह कहा 
जा सकता है कि थोक व्यापारियों की सेवायें फुटकर व्यापारियों के लिए बहुत 
लाभप्रद हैं । 

5. थोक बविक्राता अपने फुटकर विक्रोता को किसी विशेष वस्तु के बेचने में 
विशेषीकरण प्राप्त करने में सहायता प्रदान करता है। 


6. थोक व्यापारी अपनी वस्तु को किसी अच्छे निर्माता से उचित मूल्य पर 
खरीदकर फुटकर व्यापारियों को भी वस्तु को सस्ते दामों पर बेच देते हैं। यदि ये 
वस्तु के खरीदते समय अच्छे निर्माणकर्त्ताओं का चुनाव न करें तो वस्तु का मूल्य 
अवश्य ही तेज हो जायेगा और इससे फुटकर व्यापारियों का लाभ कम हो जायेगा । 
थोक व्यावारियों की सेवा के कारण फुटकर व्यापारियों को केवल थोक व्यापारियों के 
अनुमव का ही लाम नहीं मिलता है बल्कि उन्हें निर्माणकर्त्ताओं के अनुभव का भी 
लाभ प्राप्त होता है । 

7, थोक विक्रोता वस्तु के मूल्य पर नियन्त्रण रखकर फुटकर विक्रेता को 
हानि के भय से बचना है। इसका तात्पयें यह है कि थोक व्यापारी वस्तु की माँग 
एवं उसकी पूर्ति में समानता लाने का मरसक प्रयत्न करता है ओर वह अपने प्रयत्न 
के फलस्वरूप बाजार में कीमतों को सामान्य दशा में बनाये रखता है । 


8, थोक ध्यापारी उत्पादनकर्त्ताओं एवं फुटकर व्यापारियों के मध्य मध्यस्थ 
का कार्य करता है। अपने इस कार्य के कारण वह फुटकर विक्रता के लिए अनेक 
बातों में सहायक होता है । यदि ये हों तो इनके समस्त कार्यों को विक्रेताओं को ही 
करना पड़े जो कि वास्तव में उनके लिए बहुत कठिन होगा । 

9. थोक व्यापारी अपने विज्ञापन (84एच॥8९767) व विक्रेताओं (89]28- 
04॥) की सहायता से फुटकर व्यापारियों की अनेक सेवायें करता है। विज्ञापन व 
विक्र ता की सहायता से फुटकर विक्र ताओं को किसी नई वस्तु के विषय में शीघ्र ही 
जानकारी हो जाती हैं। इसका फल यह होता है कि फुटकर व्यापारियों को उत्त वस्तु 
के लिए, बिना विज्येप प्रवत्त किये हुए ही नया बाजार तंयार करने में आसानी 


हो जाती है। इस प्रकार से बिना विज्ञापनादि पर व्यय किये हुए ही तये बाजार की 
तेयारी का लाभ उठा सकते हैं। 
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0. वस्तुओं के संग्रह करते में अनेक प्रक्र की जोखियपें उठानी पड़ती हैं । 
इन सबको थोक विक्रे ता सहत करता है। इनके अनःव में यह काई फटकर व्यापारियों 
को करता पड़ता है। भव फुटकर व्य'पररियों को विशेष जोखिम नहीं है क्योंकि उनके 
पास वल्तुओं का संग्रह अधिक मात्रा में नहीं होता है। 

|. बहुत-सी ब्िक्रों के अयोग्य वस्तुओं को विक्रय योग्य बनाने में थोक 
व्यापारी फुटकर व्यापारी की बड़ी सहायता करता है। प्रायः माल को छाँटने, डिब्बों 
में मरते व बाँधने का अधिकांश काये वे स्वयं ही करते हैं। इस बकार से कुटकर 
व्यापारियों हवा बहुत-सा श्रम बच जाता है और उन्हें केवत अपनी वस्तु को बेचने का 
ही कार्य बचा रहतः है । 

2, थोक व्यापररी को विभिन्‍न उत्पादकों के उत्पादनों के बारे में जा नकारो 


कक 


रहती है । उसको इस जानकारी से फुटकर विक्र ता भी लामान्वित होते हैं। 
थोक व्यापारियों की निर्माताओं (१8४०४४०!ए०७) के प्रति सेवायें 

. थोक व्यापारी फुटकर व्यापारी से आईर इकट्ठे करके निर्माताओं को 
दे देता है जिससे कि वह उत्पादन काये में संलग्न रहता है क्योंकि फिर उसे फुटकर 
व्यापारियों से छोटे-छोटे आदेश प्राप्त करने के लिए प्रबन्ध नहीं करना पड़ता । 

2, वह सीधा माल निर्माताओं से खरीदता है और छोटी-छोटी मात्रा फुट- 
कर व्यापारियों को बेचता रहता है। इस काये में यह निर्माताओं को छोट-छोटे 
दुकानदारों को थोड़ो-थोड़ी मात्रा में माल बेचते को असुविधा से बचा देता है और 
उन्हें उत्पादन कार्य में पूर्ण रूप से लगने का अवसर देता है। 

3. वह उत्पादकों को उपमोक्तात्रों के रहन-सह॒व, रुचि ओर फैशन के सम्बन्ध 
में ज्ञान कराया करता है, इससे उत्पादकों को ग्राहक की माँग के अनुसार वन्तुयें 
उत्पन्त करने की सविधा रहती है 

4, उत्पादकों को कच्चा माल सग्रह नहीं करना पड़ता है क्योंकि यह कार्य 
व्यापारी करते हैं अतः उत्पादकों को कच्चे माल के संग्रह में अपनी पू जी नहीं फेसानी 
पड़ती । 

5, बह उत्वादक तथा फुटकर व्यापारी के बीच मब्यस्यथ का कार्य करके 
प्रस्पर सम्पर्क स्थापित करता है। 

6. नये प्रकार के माल के उत्पादकों को बाजार में तथे माल की मंगि पेंदा 
((7९४(४) करने के लिए थोक व्यापारियों से बहुत सहायता मिलती है । 

7. माल तैयार होते ही थोक व्यापारी उत्पःदक्त से माल खरोद लेता है और 
उसका मूल्य प्रायः नकद चुका देता है। इस प्रकार उत्पदक को माल का अधिक 
स्टॉक रखने की आवश्यकता नहीं रहुती । साथ ही साथ उसका रुपया अधिक दित 
तक माल में फँसा नहीं रहता और न उस्त अपना विक्रय सगठव ही रखता पढ़रा है 
जिससे विज्ञापन आदि में उस्ते अधिक व्यय नहीं करना पड़ता । 
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8. उत्पादन तथा उपमोग के सरय में काफी अन्तर होता है। इस बीच के 
समय में उत्पादित माल के संग्रह की आवश्यकता होती है। थोक व्यापारी इस कार्य 
को करके उत्प।दकों की सहायता करते हैं । 

9, थोक व्यापारी उत्पादकों को आदेश (076678) देकर या माल को बड़ी 
मात्ना में खरीद कर बड़े पेमाने पर माल उत्पर्न (8० 80486 ?7006ं0०07) करने 
में उत्साहित करता है और इस प्रकार उत्पादक बड़े पमाने पर माल उत्पन्न करने से 
होने वाले ला'भों को उठाने में समर्थ हो जाते 


0, बस्तुओं के बाजारू मुल्य में घट-बढ़ होती रहती है। थोक व्यापारी 
उत्पादक से माल खरीद लेता है और फिर बाजार को घट-बढ़ का रुवयं मागी बन 
जाता है। फंशत बदलने, सामान खराब होने आदि की जोलजिम भी थोक व्यापारी 
पर होती है| ब मी-कभी थोक व्यापारी माल बनने के पहले ही यह तय कर लेते हैं 
कि वे उसे एक निश्चित मूल्य पर खरीदेगे, इससे उत्पादन के काम में स्थायित्व भा 
जाता है | 

], थोक व्यापारी उत्तादकों का केवल माल ही नहीं बेचते वरन्‌ बे उन्हें 
कच्चा माल, मशीन, रसायन आदि मी थोक और किफायत से वेचते है। इससे 
उत्पादक बहुत से फुटकर कामों से छुटकारा पा जाता है और उसे एक ही समय में 
अधिक रुपया नहों फेंसाना पड़ता । 


थोक व्यापारी की सपाज के प्रति सेवायें 


थोक व्यापारों की सेवाओं के कारण उत्पादक्न बड़े पैमाने पर उत्पादन 
करते हैं जिससे माल के मलय में कमी होती है और इपसे जनता को सस्ते मल्य पर 
माल मिलता है। 

गरीक व्यापारी मांग और पृति में समायोजन (&प]ए४7॥6%8) द्वारा माल 
के मल्य में स्थिरता उाते हैं जिसये एक निद्चिचत गति से औद्योगीकरण होता है कौर 
इस ओद्योगीकरण (हवंपरशागंधाटाजा) से समाज को भी लाभ होता है । 

3. जनता को फुटकर व्यापारियों द्वारा विभिन्‍न उत्पादकों का बना हुआ ताजा 
भीर जाधरनिकतम माल मिलता रहता है। यह सुधिधा इसलिए प्राप्त है कि बह 
अपने पास का विशिष्ट संग्रह हर समय तेयार रखता है। 

+. धोक विक़ता अपनी दुकान में विभिन्‍त उत्पादकों के उत्तादवों को खद्रा 
है परिणामस्वहूप उपभोक्ताओं के लिए फूटकर विक्र ता उतकी रुचि के अनुकूल वस्तु 
का चयन फऊर पकते 

>. थीक विक्र ता द्वारा किये गये विषणत सम्बन्धी अनुसन्धान से समाज को 
भी लाभ ब्राप्त लेता है । 


थोक व्यापारियों को हुदाना--दतंमान युग में कुछ व्यक्तिपों डी यहु सम्मति 


बेटे... ४६ 


है कि थोक व्य!पारियों की सेवायें अनावश्यक हैं | भव: उन्हें हटा देवा ही जनता व 
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व्यवपाय के हित में है । । नोग एरते ऋडव ही पटिद निम्गिवित दातों के द्वारा 
करते हैं-- | 

!. उनका कथन है कि बोक ठयाररियों के रण वस्नभों के मत्य में अधिक 
वृद्धि हो जाती है । प्रायः हम सड़ सेहते हें कि किम ओप्रत पर उन्पादनकर्साओं से 
माल खरीदा जाता है जिस पर डानोक्ताओं को दस्वव में मिलता है. उसमें बहुत 
अन्तर होता है । इत अन्तर का कारण गइ है मि एक बन्‍्तू विश्विल्त थोक व्यापारियों 
के हाथों में से गजरती है और प्रत्येक बोक व्याय;री को कमीशन मिलना है इसके 
कारण वस्तु का मूल्य बढ़ जाता है। झण्ते कथ्षत की पृष्ट में इन लोगों का कहना 


है कि यदि शोऋ्र-बिक़ ता न होते तो उपभोच्ताओों को दत्तुरयें बहत सस्ते दामों पर 
मिल जाती क्योंकि थोक व्णपारियों अकाशि लाप उपशोक्‍ताओों [(0:६एा१९85) 


को ही होहा! 

2, वे थोक व्याप'रियों की धह्हेतलरा फुटऋर व्यापारियों व उत्पादकों के 
परस्पर विद्रोह के कारण मी करते हैं। उनऊा यह विचार है कि आधुनिक युग में 
जबकि परिवहन व विज्ञापन की पर्याप्त सुदिधायें उपलब क्‌ विक्र ता की 
कोई आवश्यकता ही नहीं है । फुटकर व्यापारी बिना कियों कठिताई के उत्पादकों से 
माल खरीद सकते हैं और विज्ञापन की सहाप्रता से प्राहकों को अपनी ओर आदक्ृष्ट 
कर सकते हैं। अताव उनके विचार से थोक विक्र ताशों को कोई अधवश्यकता 
नहीं है ! 

3, आज के युग में फुटकर विक्र ताओं के अनेक प्रकार हो गये हैं जंसे बहु- 
विक्रयशालायें (7४०४०॥९ ० णा्ां। 5॥00$) तथा त्रिभारीय भण्डार ( 7९एवा- 
77078[ 50068) आदि | इनके द्वारा उत्तादतकर्ताओं + सीबाः रम्बन्त्र स्थ;पित करना 
बहुत सुग्म हो गया है। अतएवं उन लोगों के विद्र"र में शोज़ ब्यापारिषों की कोई 
आवश्यकता नहीं रह जाती है। 

4. आजकल कुछ निर्माणकर्त्ताओं ने फुटकर व्यागर भी आपम्प कर 
दिया है । वे विभिन्‍न नगरों में एजेन्सी पद्धति के ध्षाघार पर कुछ दुषू'ने खुलवा 
देते हैं जहाँ इनके द्वारा पिमित माल उपभोक्ताओं को बेच। सात; हे अंत दह्गी कलाथ 
मिल्स, बाटा श्‌ वम्घनी व एलमिल मिल्‍म की दकाने आदर । कक वय५ रयों के 
विरोधियों का कथन है कि इस प्रकार की दकाने खुल जे से उपभोक्दाओं यो चौजें 
सस्ते दामों पर ब्राप्त हो जाती हैं क्याहि इसमें एजेन्ट को थोड़ा-सा करीशन देना 
पड़ता है। उक व्यापारियों के द्वार। होने वाला सब लाभ बच जाता हैं और वस्तु का 
मूल्य कम हो जाता है। अतः उतके दियःर से थोक व्यापारियों को कोई आवश्यकता 


ल्‍््क छः हे 
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योंकि महुजारी समिदि्ों के द्वारा दत्मादाकर्सान्रों ने सीधे 
म्सबन्ध रथापित दिये जे सकते हैं । 


न्क्य 
॥॥! फल, 
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उपयु कत विवरण के आधार पर थोक व्यापारियों के हटाने के विषय में 
सोचा जा रहा है, किन्तु इतना विरोध होते हुए भी उनका अस्तित्व बना हुआ है। 
वास्तव में यदि देखा जाये तो इनका होना नितान्त आवश्यक है क्योंकि इनके द्वारा 
किये जाने वाले कार्य बहुत महत्वपर्ण होते हैं। यदि उन कार्यों को निर्माणकर्त्ता 
अथवा फुटकर व्यापार स्वयं सम्पन्न करने लगेंगे तो यह निश्चित है कि उनकी 
कार्यक्षमता कम हो जायेगी और वस्तु के मेगाने में व्यय भी काफी हो जायेगा क्योंकि 
वस्तु को थोड़ी-थोडी मात्रा में मंगाने से बार-बार रेल या पंकिंग भादि का खर्च बढ़ 
जायेगा । साथ ही माल आने में देरी होने के कारण ग्राहकों को असुविधा द्वोने की भी 
आशंका है । इसलिए थोक व्यापारियों का रहना बहुत आवश्यक है। इसके अतिरिक्त, 
थोक व्यापारी निर्माणकर्ताओं को यह बताते हैं कि वे मविष्य में अमुक वस्तु का इतना 
उत्पादन करें । इसका कारण यह है कि थोक व्यापारियों का विक्रय संगठन बहुत 
विस्तृत और अच्छा होता है। बाजार की माँग का अन्दाजा स्वयं निर्माणकर्त्ताओं को 
लगाना बहुत कठिन है । थोक व्यापारी विभिन्‍न बाजारों के सम्पर्क में आने से उत्पादकों 
को विशिष्टीकरण (976८ंथाट०४०॥) करने के लिए उत्साहित करता है तथा इन्हें 
विभिन्‍न बाजारों की सूचाताओं तथा भावी माँग की परिस्थिति से परिचित कराता 
है । उत्पादकों के लिए यह कार्य सम्मव नहीं है। इस प्रकार थोक व्यापारी निर्माण 
कार्य में बहुत परह्ायक होते हैं । इसके अलावा यदि वितरण का कार्य स्वयं निर्माणकर्त्ता 
अपने हाथ में ले लेते हैं तो उन्हें फू्टकर व्यापारियों को माल' उधार भी देना पड़ेगा । 
ऐसी स्थिति में अधिक पूंजी की आवश्यकता होगी। थोक व्यापारियों के होने से 
इस घन को किसी भी उत्पादक कार्य (?7060०ा४० एपए08०) में लगाया जा 
सकता है। 

इन सब बातों के अतिरिक्त, यदि वास्तव में देखा जाये तो अभी तक कोई 
ऐसी व्यापारिक संस्था स्थापित नहीं हुई है जो थोक व्यापारियों के अभाव में निर्माण- 
कर्त्ताओं से वस्तुओं को खरीदकर प्रत्यक्ष रूप से उपभोक्ताओं के घर तक सुगमता 
से पहुंचा सके । अतएवं स्पष्ट है कि थोक व्यापारियों का हटाना किसी भी प्रकार 
से वांछनीय नहीं है | हाँ, इतना अवश्य किया जा सकता है कि इनकी अधिकता 
को कम कर दिया जाये । ये फुटकर व्यापार की बहुत बड़ी फर्मों के लिए अधिक 
उपयोगी नहीं हैं। इसलिए वहाँ इनदी सेवाओं की कोई आवश्यकता नहीं है वि. न्तु 
छोटे-छोटे फुटकर व्यापारियों के लिए व निर्माणकर्त्ताओं के लिए इनका होना बहुत 
आवश्यक है । 

विस्तृत अध्ययन के लिए अगले प्रइन का उत्तर भी पढ़िये । औ 

प्रश्त 4. सध्यस्थ और एजेन्ट केवल सामाजिक शोषणकर्त्ता हैं और जितनी 
शीघ्र इनको हटा दिया जाये समाज के लिए उतना हो अच्छा है।” तुम इस कथन से 
कहाँ तक सहमत हो ? क्या आज के आधिक ढाँचे में उनको बिल्कुल समाप्त कर देना 
चाहिए ? कारण सहित विचार प्रकट कोजिए । 


वितरण के माध्यम | 5 


पजीतताधश्ाला 32॥0 3एचा5 दाद तणातरए 0पे 5573) छता356875 धाएं 
8 $00॥6७ (768ए 86 शणंत]डहट िह 02870 807 $02200४.7' लत ७ 60 
ए00 28768 छाती ॥ींड इॉब्रॉट्यादा | 5॥00घ५5 (४६5 0355 छा ७८096 92 
08ए शाप्याएदश्ारटए वएणा) वृधा३४2:0 एए७ 80009 ५ 958 एह8णा$ णि 
ए0पा शाॉटफ़3, 


् रे 


उत्तर--मनुष्य की आव्ृश्यक्तःयें अनन्त होती हैं । प्रत्येक आवश्यकता का 
समाधान स्वयं नहीं किया जा सकता है। मनुष्प को अपनी आवश्यकता की पूति के 
लिए दूसरे लोगों पर निर्मर रहना पड़ता है। वस्तुओं के उत्पादनकर्ता उपनोक्ताओं 
से बहुत दूर होते हैं । अतः ऐसे मनुष्यों की आवश्यकता पड़ती है जो इन दोनों के 
बीच सम्ण्क स्थापित करा सके | इस प्रकार का काय करने वाले मनुष्यों को मध्यस्थ 
कहते हैं । 

कुछ लोगों का यह कथन है कि मध्यस्य सनाज का शोषण करते हैं ओर 
जितनी जल्दी हो सके इनको समाप्त करना ही अच्छा है। वास्तव में उनका यह 
कथन ठीक नहीं है क्योंकि आज श्रम-विमाजन ओर विशिष्टीकरण ([>ंशंभ्रणा 
० ]8४8०07 800 876०ं१ग$४709) के युग में मध्यस्थों का बहुत महत्व है। व्यापार 
का आकार और क्षेत्र बढ़ जाने के कारण यह सम्मव नहीं है कि उत्पादनकर्त्तानरों 
ओर उपभोक्ता में सीधा सम्पक स्थापित किया जा सके । इन दीनों के बीच सम्पर्क 
स्थापित करने ने लिये मध्यस्थों का होना नितान्त आवश्यक है। मध्यस्थों के उस 
समय न होने से कोई हानि नहीं थी जबकि मुद्रा का प्रादुर्माव नहीं हुआ था । छोटी 
मात्रा में उत्पादन होने के कारण उत्पादक और उपभोक्‍ता का सीधा सम्पर्क स्थापित 
कराया जा सकता था | किन्तु आजकल जबकि मुद्रा का प्रादुर्माव हो चुका है तथा 
परिवहन का विकास हो चुका है तो ऐसे समय में मध्यस्थों का होता बहुत आवश्यक 
हो गया है। 

कुछ व्यक्ति मध्यस्थों को घृणा की दृष्टि से देखते हैं। उनका यह कथन है कि. 
मध्यस्थों के ऊपर उत्पादनकर्त्ता के लाम-हानि का कोई प्रमाव नहीं पड़ता है । उत्पा- 
दकों को चाहे लाभ हो अथवा हानि उन्हें तो उनका कमीशन प्राप्त हा ही जाता है । 
उनकी यह बात ठीक है किन्तु फिर भी उनको बिल्कुल समाप्त नहीं किया जा सकता 
है । उनको बिल्कुल समाप्त न करने के पक्ष मे यह बात कही जा सकती है कि वे 
व्यापारिक जगत के आवश्यक यन्त्र हैं तथा वे उत्पादकों और उपभोक्‍ताओं के प्रति 
बहुमूल्य सेवायें प्रदान करते हैं। 

देशी व्यवसाय के अन्दर मव्यस्थों को दो भागों में विमाजित किया जा सकता 
है--(!) थोक व्यापारी व (2) फुटकर व्यापारी । थोक व्यापारी उत्पदकों से माल 
को खरोदता है और फिर वह उस खरोदे हुए माल को फुटकर विक्र ताओं को वेच 
देता है । फुटकर व्यापारी थोड़ी-धोडी मात्रा में इस माल को उपशोक्त/ओं को बेच 
देते हैं । इस प्रक।र हम कह सकते हैं कि मध्यस्थ उत्प.दकों और उपभोक्तः») के बीच 
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में एक आवश्यक कड़ी है । यदि मध्यस्थों की सेवायें उपलब्ध न हों तो उपभोक्ताओं 
को माल सगमता से प्राप्त नहीं हो सकता है। मध्यस्थों द्वारा माल उपभोक्ताओं के 
पास तक शीघ्रातिशौघत्र पहुंच जाता है। आजकल कुछ उत्पादनकर्त्ता अपनी विक्रय- 
शालाओं (एे४०॥ 50005) के द्वारा उपभोक्ताओं से सीधा सम्पके स्थापित करने का 
प्रथत्व कर रहे हैं किस्तु उनकी संख्या बहुत कम है। ऐसी स्थिति में भी मध्यस्थों का 
होना नितान्त आवश्यक है । 

भाधुनिक व्यापारिक जग्मत में मध्यस्थ अनेक सेवायें श्रस्तुत करते हैं । इन 
सेवाओं के कारण इनका होता आवश्यक हो गया है। इनकी प्रमुख सेवाओं का विवरण 
तिम्नलिखित है --- 

।, मध्यस्थ उत्पादकों की वस्तुओं का बाजार-ज्षेत्र विस्तृत करते हैं । इसके 
द्वारा उनकी वस्तुओं की माँग बढ़ जाती है । इस प्रत्नार से उत्पादकों को अधिक लाभ 
होता है | एक थोक विक्रोता (मध्यस्थ। उत्पादनकर्ता से माल को एक बड़ी मात्रा में 
खरीद लेता है और फिर उसे सुविधानुसार फुटकर व्यापारियों को बेच देता है । एक 
फुटकर व्यापारी के छिए यह सम्भव नहीं है कि वह उत्पादनकर्त्ता से सीधा माल 
मेंगवा ले । इसका कारण यह है कि ऐसा करने में उसका व्यय अधिक होगा। इसके 
अतिरिक्त उत्पादनकर्त्ता अपनी वस्तुओं को थोडी-थोडी मात्रा में भी नहीं बेचते हैं । 
अतएव उत्पादनकर्त्ताओं व फुटकर व्यापारियों में एक मध्यस्थ (थोक व्यापरी) का 
होना नितान्‍त आवश्यक है! 

2, मध्यस्थ उत्पादकों के माल की बिक्री में ही केवल सहायता नहीं करते 
हैं बल्कि वे उनको कच्चा ब्शल व अन्य आवश्यक वस्तुएं जुठाने में भी सहायता करते 

। वे विभिन्‍त स्थानों से कुशल श्रमिक व पूंजी, मशीनें व कच्चा माल आदि 
एकत्रित करके उत्पादशों को सहायता दारते हैँ। इसके अतिरिक्त मध्यस्थ यह भी 
'जानते हैं कि किसी वस्तु की कितनी माँग है और उसकी उत्पत्ति कितनी मात्रा में 
में करनी चाहिए। उनकी जानकारी उत्पादकों को माल खरीदने व बेचने दोनों में ही 
सहायक होती है। यदि मध्यस्छ नहीं होंगे तो उत्पादनदर्त्ता उपमोक्ताओं की माँग का 
ठीक प्रकार से अनुप्रान नहीं लगा सकेंगे और वे अधिक मात्रा में वस्तुओं का उत्पादन 
कर लेंगे । ऐसी स्थिति में उनको हानि होंने की आशंका रहेगी अतएवं व्यापारिक 
जगत में मध्यस्थों का बहुत महत्व है । 

». भध्यस्थों के द्वारा उत्पादनकर्तता वस्तुओं की माँग के परिवतेत के विषय 
में पर्यात्त जानकारी रख सकते हैं । ते तम्तओं को एकत्रित करके रखने व उनका 
बीमा आदि कराने में सहायता प्रदान करते हैं । 

4, मध्यस्थों के द्वारा उत्पादकों को उनकी वस्तुओं का उचित मल्य प्राप्त 
हो जाता है | इस रुम्बन्ध में वे कृषकों की विशेष सहायता करते हैं! हमारे देश के 
अधिकांश कृषक अशिक्षित एवं आज्ञानी हैं, वे प्रायः जमींदारों या कब्य व्यक्तियों के 
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चंगल में फेंसकर अपतो फसल को सस्ते दामों पर बेच देते हैं किस्तु मध्यस्थों के द्वारा 
उनकी फसल का उचित मूल्य मिल जाता है। 

5, मध्यस्थों का महत्व केवल उत्प.दनकृर्ता व फकर वब्यायारी के लिए 
ही नहीं है बल्कि बह उपभोक्ताओं के प्रति भी अपनी बहुमुल्श सेवाप प्रस्दुत करता 
है । वह उपभोक्ताओं की मन-पसन्‍्द वस्तुओं को खरीदता है तथा बाद में उनको 
उपभोक्ताओं को बेच देता है। इस प्रकार वतंमान युग में मध्यस्थों का बहुत 
महत्व है । 

उपय क्त विवरण से यह स्पष्ट हैं कि मध्यस्थ व्यापारिक जगत के लिए अपनी 
अमुल्य सेवाएं प्रस्तुत करते हैं। आधुनिक समय में विभागीय मण्डारों ([0०एशाए[- 
706078व 8707९5) व बहुशाखा प्रयात्री (थ्ांध06 80728) द्वारा मध्यस्थों को 
हटाने का प्रयास किया गया है किन्तु इस कार्य में पूर्णहप से सफल-7 नहीं मिल पायी 
है । इस बात को स्पष्ट रूप से कहा जा सकता है कि जब तक उत्पादनकर्त्ता थोक 
व्यापारी व फुटकर व्यापारी के समस्त कार्यों को अपने हाथ में नहीं ले लेगा तब तक 
मध्यस्थों को हटाने में सफलता नहीं मिल सकती है। वास्तव में, यदि ध्यानपूर्वक 
देखा जाये तो यह कहा जा सकता है कि उत्मादनकर्त्ता के लिए मध्यस्थों का कार्य 
करना बिल्कुल असम्मव है । अतएवं मध्यस्थों को मूल रूप से अलग नहीं किया जा 
सकता है । 

भारतीय कृषि कम्रोशन ने मध्यस्थों के पक्ष में निम्नलिखित रिपोर्ट प्रस्तुत 
की है--- 

“उन्नति की दृष्टि वर्तमान क्र्य-विक्रय की व्यवस्था में किसी इकाई के सष्ट 
करने की आवंश्यकता नहीं है, परन्तु हमको तो समस्त इकाइयों को अधिक लामपूर्ण 
कार्य में लगाना है, अतएव हमारी कोई ऐसी मसम्मति नहीं है जिससे मध्यस्थों 
पूर्णतया नष्ट किया जा सके । वर्तमान व्यापार में मध्यस्थ अनेक सेवाएँ प्रदान करते हैं 
तथा भारत अथवा किसी भी अन्य देश में यह सम्भव नहीं है कि मध्यस्थों को जड़ से 
उखाड़ा जा सके । वस्तुओं का एकत्तित करता व विभिन्‍न स्थानों के अनुसार उनका 
वर्गीकरण करना तथा माँग व उत्पादन का परस्पर सम्बन्ध रखने आदि के कारय॑ 
अत्यन्त कठिन हैं, जिनका निष्पादन बिना मध्यस्थों के सहयोग के असम्भव है । 
मारतवर्ष जेसे देश में जहाँ परिवहन के साधर अधिक उच्नत दशा में नहीं हैं, जहाँ 

उत्पादन प्रायः छोटे उत्पादकों द्वारा क्रिया जाता है तथा जहाँ के व्यापारियों में 
भाथिक क्षमता बहुत कम है | ये कठिनाइयाँ सबसे अधिक हैं ।”” 

मद्रास बेकिंग क्लाँच वसेटो के &नुरःर मध्यस्थों का होना महत्व7र्ण नहीं 
! यहू कथन है कि मध्यस्थों की संख्या बहुत अधिक है। उनके विचार में 
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संख्या को कम करना चाहिए । उक्त कमेटी के विचार में मध्यस्थों को दिये जाने वाला 
कमोशन अनुचित नहीं है । 

उपय क्त दोनों कमेटियों की रिपोर्टों से यह निष्कर्ष निकलता है कि मध्यस्थ 
समाज का शोषण नहीं करते हैं तथा व्यवसाय में उनका होना भी नितान्त आवश्यक 
है। हां, उनकी संख्या को अवश्य किसी सीमा तक कम किया जा सकता है। # 


प्रततत 5. विभागीय भण्डार के संगठन तथा उसकी काये प्रणाली को सम्र- 
झाइये | भारत जंसे गरोब देश में इससे क्या लाभ हैं ? 

फ़फणानात ४968 084788॥07॥ 0 फ़0णांतताए 0 068698/77674] 
9068, श)4॥ 878 पशा। 909970982०8 7 8 9007 ००प्र॥79४ [6 ॥75949७ ? 


अथवा 
विभागीय भण्डार (67श॥77678 8068) और श्र खलावद्ध भण्डारों 
(एं४०]5 07 (७7 80008) में संगठन की दष्टि से भेद करते हुए वर्णन कीजिये 
तथा प्रत्येक के हानि लाभ बताइये । 


एा807558 (6 86५9878285 का 8580 प्र&88९8 67 स्‍2894777079] 
807638 &70 ॥छ889॥6 80098 छाफाशाएं 0०० 06 वाररिहः४708 शा पी 
0789॥॥9$8[077, 


उत्तर : विभागीय भण्डार - विभागीय भण्डार एक बहुत बड़ी दुकान होती है 
जहाँ भिन्‍त-भिन्‍न वस्तुओं के विभिन्‍न भाग होते हैं। प्रत्येक विभाग में से एक ही प्रकार 
की वस्तुओं का विक्रय होता है । ऐसे भण्डारों में प्रायः सब वस्तुर्यें मिलती है--सुई 
से लेकर मोदरक!र तक इन्हीं भण्डारों में मिल सकती हैं। दूसरे शब्दों में यह कहा 
जा सकता है कि विभागीय भण्डार का अथ है अनेक विश्विष्ट दुकानों 3 एक स्थान 
पर और एक संगठनकर्त्ता के नियन्त्रण सें होता। ऐसे भण्डारों का उद्यम फ्रांस में 
पिछली शताब्दी में हुआ ओर वहाँ से इनका विकास क्रमश: अमरीका तथा यूरोप के 
अच्य देशों में हुआ । भारत में भी इस प्रकार के भण्डार खोले गये हैं पर उनकी संख्या 
बहुत कम है । 

श्र खलाबद्ध भण्डार (शए०8 0 (॥०॥ ४00$) --प्रह व्यापार की वह 
पद्धति है जिसमें बहुत-सी दुकानें एक ही प्रबन्ध के अन्तगंत एक ही प्रकार का सामान 
वेचती हैं । ये दुकानें एक बड़े शहर के कई भागों में एवं राज्य तथा देश के विभिस्त 
नयरों में खोली जाती हैं । इन दुकानों की ध्बसे बडी विशेषता यह है कि इनमें 
एक-सी ही छजावट, एक ही किस्म का सामान, एक-सा हो मूल्य और एक-प्री ही 
व्यवस्था अर्थात्‌ वभी दुकानों में एक समानता पाई जाती है । इन दुकानों का मुख्य 
उद्ूँ इय सब मध्णस्थों को हटाकर उपभोक्ताओं से सीधे सम्बन्ध स्थापित करना होता 
है। इन दुकानों के उदाहरण हैं बादा शू कम्पनी, ऊषा मशीन आदि की दुकानें । 
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विभागीय भण्डार तथा झ खलाबद्ध दुकानों के संगठन (0783एंटव737) में अन्तर 


. विभागीशय मण्डार ग्राहकों क्रो मनी आवश्यक्रताओं की पति करने हैं 
परन्त श्र खलाबद्ध दकानें ग्राहकों की बहत कम भावइपकत शो की पूति करती हैं । 
वे उसी बस्तु में व्यापार करती है जो उनका सूत्रबर उत्पदक बना नः है । 


2. विभागीय भण्डार में ब्यापार का केन्द्रीयकरण छक्त ही स्थान पर होता 
है । इनमें एक ही शहर में एक ही छत के नीचे कई विभाग होते है तथा अन्य शहरों 
में इनकी शाखायें नहों होती हैँ और वे ग्राहकों को, विज्ञ/पत देदर, दूर-दूर से 
आकषित करते हैं परन्तु श्र खनाबद्ध दकारें ग्राहकों की सब्रिध-न प्रिन्त-भमिन्न 
स्थानों पर खोली जाती हैं। इतकों एक ही शहर में कई शाखायें तथः अनेक 
उपशाखायें होती हैं तथा उनकी यह चेप्टा होती है कि वे बयासम्भव ग्र'हकों के समीप 
पहुचें ॥ 

3, विभागीय भसण्डार की स्थ'पन्रा में बहुत अधिक पूंजी की आवदयकता 
होती है परन्तु श्र खलाबद्ध दुकानों की स्थायना में विज्ञेप व्यय नहीं होता । 

4. विभागीय भण्डार केवल अमीरों की सेवा करते हैं तथा धनवान ग्र हकों 
से ही व्यवहार करते हैं क्योंकि अधिकतर ये मुल्यव!न वस्तुयें ही बेचते है परल्तु 
श्र खलाबद्ध दुकानें जनसाधारण एवं मध्यम श्रेणी कु ब्यक्तियों से व्यपपर करती है 
क्योंकि ये अधिक मूल्यवान वस्तुयं नहीं बेचती हैं । 

5. विभागीय मण्डार जिन वस्तुओं का ब्यापार करते हैं उतकी माँग सदा 
समान नहीं रहती है अतरव छिक्री सदेव घटनी-बइतही रहती है | परन्तु श्र खतलाबद्ध 
दुकानों की वस्तुओं की माँग सदा लगभग एकन्सी रहती है इसलिए समद-रमय पर 
माँग में मी कोई अन्तर नहीं पड़ता 

6, विभागीय भण्डार हपने ग्राहरों को माल उधार दे सकते हैं पःच्तु श्र लला- 
बद्ध दुकानें अपने परिचित ग्राहरों जो ना उधार नहीं दें सकतीं अर्थात्‌ वे रोहड पर 
ही माल बेच सकती है । 

7. विभागीय भष्डार की इमारत भव्य, बडी तथा महत्वपूर्ण होती है, परन्तु 
श्र्‌ खलाबद्ध दुकानों की इमारत महत्व नहों रखतीं | 

8. विभागीय भण्डार का यदि कोई विभाग ($8८४0०7४) हानि में चलता हो 
तो उसे सरलता से बन्द नहीं किया जा सकता है परन्तु श्र्‌ खलाबद्ध दुकानों में यदि 
कोई दुकान हानि में चलती है तो उसे बन्द किया जा रुकता है और वह अन्य स्थान 
पर खोली जा सकती है। 

9, विभागीय भण्डार में वस्तुमों का मूल्य प्रायः बाजार के मुल्य से अधिक 
रहता हैं परन्तु श्र खलाबद्ध दुकानों में वस्तुओं का मुल्य बाजार के मुल्य ये; इराइर 
या उससे कम, पर अधिक नहीं रहता है । 
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0. विभागीय भण्डार में प्रत्येक विभाग के लाभ-हानि (?70०ग 8॥0 !,088 
000०॥॥) अलग-अलग तैयार किये जाते हैं परन्तु श्र खलाबड्ध दुकानों में हानि- 
लाम का कोई खाता ही नहीं बनाया जाता हैं । यह तो केवल मुख्य कार्यालय में ही 
बनता है । 

!. विभागीय भण्डार व्यापार की मनन्‍्दी के समय में भी लाभ कमाते रहते हैं 
क्योंकि यदि 0 प्रकार की बस्तुओं में हानि होती है तो 25 तरह की वस्तुओं में 
लाभ होता है परन्तु श्र खलाबद्ध दुकानें ऐसा नहीं कर सकतीं क्योंकि वे बहुत थोड़ी 
वस्तुओं में व्यापार करती हैं । 

2, विभागीय भण्डार अनेक स्थानों से माल खरीदकर एक ही स्थान में 
वेचते हैं परन्तु श्र ' खलाबद्ध दुकानें केवल एक ही स्थान से खरीदकर बहुत से स्थानों 
पर बेचती है । 

3. विभागीय भण्डार मध्यस्थ का काम करते हैं परत्तु श्र, खलाबद्ध दुकानों 
के द्वारा मध्यस्थों का लोप होता है । 

विभागीय भण्डार के लाभ--. विभागीय भण्डार बडी मात में क्रय करते 
हैं, अत: इन्हें माल सस्ता पह््ता है जिससे ये वस्तुयें सस्ती बेचते हैं । 

2. इसके पास पर्याप्त धन होने के कारण रोकड अपहार ((४३॥ )80०णा) 
का भी लाम इन होता है अर्थात्‌ इनको सस्ते मूल्य पर माल मिल जाता है। 

3. ग्राहकों को एक ही स्थान पर आवश्यकता का सारा सामाव मिल जाता 
है अतः उसको सामान लेने के लिए अलग-अलग स्थान पर नहीं जाना पडता है। 

4. नगर के मध्य में इनही स्थिति होने के कारण चारों जोर से ग्राहक यहाँ 
आ सकते हैं । 

». ये ग्राहकों के घर माल पहु चाने की सुविधा कर देते है । जिससे ग्राहकों 
को अधिक सुविधा रहदो है ! 

6, फूटक्र वस्तुओं का मिल्त-भिन्‍नल किस्मों में संग्रह कर सऊते हैं। अतः 
ग्राहकों को वस्तुओं दा चुनाव करने में बडी सहायता शिलती है । 

7. इस प्रकार है भण्डा!र अत्यन्त ही आकर्षक होते हैं, जब कोई ग्राहक एक 
वस्तु लेता है तो उप्को इच्छा होती है क्षय वस्तुयें भी खरीदे । इस प्रकार उत्त 
भण्डारों को बिक्री बहुत बढ जाती है। 

6. ये हुर विषय में विशेषत्र क्य-विक्रम में बहुत दक्ष तथा अनुभवी 
व्यक्तियों छो शेवाओों का लाभ उठाते हैं । 

3, बग्तुें के कय-विक्रय, व्यतस्थापन एवं विज्ञापन बांदि कार्य बड़े पैमाने 
पृ" होते के कारण इतपके व्यक् में भी मितव्ययित आही है। 

0. विभागीय मण्डर में जब छोई ग्र हुक किसी विशेष वस्तु को खरीदते 
वे: लिए जाता हूँ दो उसझ्े सामने अन्य विश्ञामों भी वस्तुएँ भी रहती हैं जिससे अभ्य 
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विभागों का पिज्ञापन स्वयं ही हो जाता हे ज-र ग्राहक हो नी वे स्थ, व ज्ञात हो जले 
जहाँ से वहु धपनी अन्य आवश्यक वस्तुएँ खरीद सद्ाता है ॥ 

दिभागीय भंडार के दोष--(! ) इसकी 
ग्राहक को इतनी दूर जाना असुविधाजवक हो जात 
निकट को दुकान से ही वस्तुएं खरांद लत हैं । 

(2) इनको विज्ञापन, इमारत तथा व्यवस्थापक पर अधिक व्यय करना 
पड़ता है जिसके कारण वस्तुओं के विक्रय मूल्य बढ़ जाते हैं । 

(3) इनमें ग्राहकों की ओर उतना ध्यान नहीं दिया जाता जितना कि दोटें- 
छोटे व्यापारी देते हैं 

(4) इन भग्ड:रों में कुछ ऐसे विन होते हैं जिन्हें #िवियता बनाये रजने 
के लिए हानि पर ही चराया जाता है, इस प्रकार काम में कमी आ जाई है। 

(5) पे भ बल इसी हर्गे & लिए होते हैं परच्तु लाघस्य जीवन-स्व 
इतना ऊचा नहीं कि वश्यक्वता प्रतीत हो । 

(0) इसमें 5:विक पूंजी के अतिरिक्त अँः 


| 


श्र खलाबद दुकानों के लाम “>(!) श्रृंखलाबद्ध दुकानें सध्यस्थ को समाप्त 


कर देती है । अतः मध्यस्थों को दिये जाने बाते पारिश्रमिक की बचत होती है भा 


खाक अक 


का इन दुकानों की सच्चाई के विषय में विश्व्रा 
08) नहीं करना पड़तः । 
(4) इन दुह्मदों झऊः माल नकद बिकता है ' अतः जधिक पुजी को पी 
आवश्यकता नहीं हंपती । 
हट 


नक्शा ही 


(3) इन रब दुद्मनों पर एक ही मुल्य पर साल पिक्रता है, शिससे ग्राहक 
है और भाव तथ (ईगी2 


(5) दो >म्मान एक दुकान पर नहीं दिदाता उसको दूसर, दुश्यात पर भेल्‍त 
जा सकता है. जद उसके घिकने की आहइग होती है । 

(5) ऐदी दुहनें ब्राद भों के रहने के स्थान से बहुत निकट होठों हैं. इंसॉडिए 
उनको सामान खरोदरत के लिए दूर नहों जाचा पड़ता | 

[7) एशर्जी दुकारों का विज्ञापद एक साथ होने के कारण बचत हो जाती है । 

(8) प्रस्वेदा दृद्माद बरे व्यवस्था एवं सजावट आदि सें गहुबता होने के 
दण्ण प्राहक उन दु।. तो को यूगमता से पहडुचान जैसा है हव। एक दुझान ही 

के रे 


अर # 
(533४५ ॥। ॥ 8 स 22074 “नकल द्पा से ट१३॥ सलणा मत हल व्दून भू 7 ग्री 5 
६६ शक ' ् 5 ० 245 ड़ 3 ३8 ५७, है हु 
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(9) इसमें क्मंवाहक (090०का॥8 ०:७९०॥५०४) कम होता हैं । 

( ) केन्द्रीय कार्यालय में सब प्रकार के विशेषज्ञों की नियुक्ति की जाती ,है 
जिससे उनकी सेवाओं का अधिक थे अधिक लाभ उठाया जाता है । 

(4!) इसमें न तो अधिक स्थान की ही आवश्यकता होती है और न वस्तु 
संग्रह करने की क्योंकि इन दुकानों द्वारा सूचना भेजते हो वस्तुओं की पूर्ति केन्द्रीय 
कार्यालय से हो जाती है । 

श्र खलाबद्ध दुकानों के दोष--() कमंचारी व्यापार बढ़ने के हेतु त उतना 
ध्यान देते हैं और त पर्याप्त परिश्रम ही करते हैं, जितना छोटे-छोटे व्यापारी अपना 
विक्रय बढ़ाने के लिए करते हैं । 

(2) ग्राहकों को माल उधार नहीं दिया जाता है। 

(3) ग्राहकों के घरों पर विभागीय भण्डारों के समानच माल पहुँचाने की 
सुविधा नहीं देते । 

(4) इसमें व्यवस्थापन आदि समस्त कार्यों का आदेश प्रधान कार्यालय से 
मिलता है, जिसका अक्षरश: पालन करना पड़ता है। अतः दुकान के संचालक अपने 
स्वयं के अनुभवों का प्रयोग नहीं कर सकते | 

(5) वस्तुओं के क़य-विक्रय, विज्ञापत आदि समस्त कारये प्रधान कार्यालय ही 
करता है। अतः दुकान के संचालक को अपनी कार्य-कुशलता तथा क्षमता दिखाने का 
अवसर नहीं रहता। 

(6) ये दुकानें एक ही शहर के कई स्थानों पर तथा भिन्‍न-भिन्‍ल शहरों में 
स्थित होने के कारण विरीक्षकों आदि की नियुक्ति करनी पड़ती है जिसके फलस्वरूप 
ब्यय बढ़ जाता है और उसका भार ग्राहकों को ही उठाना पड़ता है। 

(7) इन दुकानों में थोड़ी वस्तुएं हाने के कारण ग्राहकों या वस्तुओं के चुनाव 
का क्षेत्र सीमित रहता है । 

(8) ऐसी दुकातों में ग्राहक की ओर व्यक्तिगत ध्याव नहीं दिया जाता । 

(9) ये दुकानें थोक तथा फूटकर व्यापारियों से प्रतिस्पर्धा करती हैं अतः 
अन्य व्यापारियों को आयिक हानि होती है । डर 


प्रश्न 0. “भारतीय अवं-व्यवस्था में उपभोक्ता सहकारी भंडार बड़े छाम- 
दायक हैं।” दिवेचदा कीजिए । 


 (075पछहा8$ (0-0एशदाएट 80685 8 एशए पाएं | ॥06 
4॥70]80 £007007१9, ” ॥980798. 


अथवा 
उपभोक्ता तहुऊारी अंण्डार से आप बया समझते हैं ? उसके मुख्य लक्षणों को 
बतझाते हुए यूग और दोदों का बर्णव कीजिए | 
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अथवा 

सहकारो उपभोक्ता भंडार पर एक निबन्ध छिखिए । 

जाता 370 ९४5३६ए 00 (०0प5६ प्र 75 (0-07 ६४४ $0:2 
उत्तर-- सहकारी उपभोक्ता भण्डार 

सहकारिता के विकास के साव-ताथ फऊुठकर व्यपार में मीतशाहकारिता के 
घिद्धान्तों को अपनाया जाने लगा है। फुटकर व्यापार में सह झारी उपभोक्ता भण्डार 
विशेष उल्लेखनीय हैं। इस प्रकार के भण्डारों की स्थापदा रृछठ उपभोक्ता संगडित 
होकर तथा उसके सदस्य बनकर और प्‌ जी के रूप में एझ निश्चित घन देशर करते 
हैं। इन भण्ड,रों हा मुख्य उर् इय यह होता है कि दितप्रविदिन की आवश्यवरात 
को वल्तुएँ बड़े वेनते पर उत्तादकों ने खरीदी जप्पें जिससे झुक्ष तो मब्यस्थों को 
दिया जाने वाला लाम बचाया जा सकता है भोर दूसरे बड़े पँन'ने पर क्रय करने से 
वस्तुयें सस्ते मूल्य पर खरीदी जा सकती हैं। इन वस्तुओं झो सस्ते मूल्य पर 
उपमोक्ता को दिया जाता है। संक्षेप में, सहुकारी उपभोक्ता भषण्डार से आद्ञाप उन 
दुष्वानों से है जो मध्यस्थों का लोप करते के लिए तथा बत्तुय सुतमता से प्राप्त करने 
के लिए उपभोक्ताओं द्वारा हो सहयोग के आधार पर मिलकर चलाये जाते हैं। इस 
प्रकार के भण्डार बहुत से उय्मोक्ता मिलकर खोलते हैं। वे ही मण्डार खोलने के 
लिए धन एकत्रित करते हैं, वे ही एक कमेटी द्वारा इसका प्रत्नन्ध करते हैं और अपनी 
आवश्यकतानुसार इस प्रकार के भण्डार में वस्तु एकत्रित करते हैं।जों कुछ भी 
क्य-विक्रय से लाम होता है वह सब उपभोक्ता आपस में बांट लेते हैं । 

मुख्य लक्षण--(]) इनकी सदस्यता सबके लिए खुली रहुरी है. कोई ही 
व्यक्ति जो कुछ पूजी लगा सकता हैं, इनका सदस्य बन सकता है । 

(2) इनका प्रबन्ध एक प्रबन्ध समिति के हाथ में होता है जिसका निवाचन 
सदस्यों द्वारा होता है। 

(3) सदस्यों को बाजारू मूल्य पर नकद मात्र बेचा जाता है। 

(4) सदस्यों को उनको वाधिक खरीद के अनुमार जामास दिया जाता है । 

(5) बल्दिप के लाभ में से एक दिश्चित मंग वर्माव कार्या के रिए तथा 
सदस्यों को अन्य सुविध।यें देने के लिए अलग रख दिया जाता है। 

सहकारो उपभोक्‍ता भंडार से लाभ- (।) ये मप्डार थोक व्यावारी या 
उत्पादकों से बड़े पैमाने पर माल खरीदते हैं जिससे माल सस्ता मिजदा है। 

(2) ये मण्डार भाल अधिकतर नकद बेचते हैं जिससे न तो रझून इूबने का 
ही भय रहता है और न भ्रधिक हिसाब रखने की अवश्यकता ही होनी है । 


'रा अच्छा ओर सस्ता माल सगमद' से मित्र जे 7; है। 


अधीीसनकथ, 
१५) 
अब अन्‍मानी 
। 
कि 
र्ग्छूः कु 
हा जद 
७४ 
आवक 
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(4) इनके ग्राहक निश्चित होते हैं अतः इन्हें विज्ञापन नहीं कराना पड़ता है। 

(5) इन्हें अपने व्यापार का स्थान चुनने में भी अधिक सोच-विचार नहीं 
करना पड़ता । 

(6) दुकान की सजावट व कमंचारियों की संख्या कम होने तथा विज्ञापन 
व्यय न होने से इनके अनेक खर्चे बच जाते हैं । 

(7) सदस्यों को लाभ उनके क्रय के आधार पर बाँठटा जाता है. इसलिए 
हर सदस्य अधिक से अधिक माल यहीं से खरोदता हैं। 

(8) ये सदस्यों में मितव्ययिता की भावना उत्पन्त करते हैं, जिससे सदस्य 
इन भण्डारों में अधिक पू जी लगा सके । 

(9) सदस्यों में संगठन तथा सहकारिता की भावना विशेष रूपसे जागृत 
हो जाती है । 

सहकारी उपभोक्ता भण्डार के दोष--(!) इसके कर्मचारी सदस्य के हितों 
की ओर ध्यान न देकर अबने हित का अधिक ध्यान रखते हैं । 

(2) जब सदस्यों की संख्या अधिक हो जाती है तो नियन्त्रण में शिथिलता 
आने का डर रहता है और सहकारिता की भावना दूर हो जाती है । 

(3) ये भण्डार अपने सीमित साधनों के कारण अपनी व्यवस्था के लिए 
कुशल एवं योग्य कर्मचारी तियुक्त नहीं कर पाते । 

(4) “व्यवस्था दक्षता क। खेल है, इसे प्रत्येक व्यक्ति नहीं खेल सकता उप- 
भोक्ताओं से यह आशा नहीं की जा सकती कि वे इन सण्डारों का संचालन ठोक 
प्रकार से कर सकेगे। 

(5) बाजार में मन्दी आने की अवस्था में इन भण्डारों को विशेष हामि होती 
है। मन्दी के समय में मण्ड।र विशेष रूप से बन्द हो जाते 

(0) व्यापारिक कार्यो में प्रबन्ध सभिति का निर्णय होना आवश्यक होता है 
इसलिए बहुत से ऐसे अवसर आते हैं जब तह प्रबन्ध सम्तिति अपना निर्णब करें तब 
तक उस काम का मौका हाथ से निकल जाता है । 


भारत में सहकारी उपभोक्ता भंडार- भारत में इस प्रकार के मण्डररों के 
आन्दोलन का प्र'रम्भ मद्रास में हुआ | मारत में इन अण्डारों ने कोई विशेष उन्नति 
नहीं की है, जिसके निम्नलिखित कारण है--- 

($) जनता में शिक्षा का अमाव होना । 

(2) सहकारिता के सिद्धास्तों को ने समझना । 

(3) झष्डारों के कर्मच:रियों में व्यापारिक शिक्षा, योग्यता एवं अनुमब का 

अभाव होना 
(4) उधार विक्रय का प्रबन्ध न होना । 
(3) पुजी का अभाव होना । 
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््) 


+ || धि है 
4]. 
| (7 
4 ०५ 


लाम एवं सावत कम होने के कारण योग्य कमंचारियों की नियुक्ति न 
हो सकता | 
प्रबन्धकों का बेईमान व घोलेबाज होना । 


. सरकार की उदासीन नीति | 
. क्रय में अल्ावधानी, हिसाव रखने की दोषपूर्ण पद्धति, लाम कम और 


संचालन-व्यय अधिक होना आदि | 


दुष्ादद'रों ते प्रतियोगिता | 

धदस्पों द्वारा भण्डार से झाझ न खरीदकर झनन्‍्य माधनों से खरीदना ! 
झण्डार द्वारा सीमित माँग ; 7.077060 06 893) क्री वम्तुय खरीद लेना । 
खुले बाजार में वस्तुओं की आठादी से श्राप्त तथा मूल्यों पर से नियन्त्रण 
हटना । 


सहुकारी उपभोक्ता भण्डार को सफल बनाने के उपाय 


. 


| 


बच. ऑ+  र.ड 


(ठ 


इंच. ढरल्‍तरदी.. छिमसाप 
रच ला एल 52 


कुलतके 
(4 


कमा 


लगधग ४४६0 को जनसंस्या के लिए उपभाक्ता भग्द र स्थायित् स्या 
जाब । 


» व्यापार के लिए आवश्यक पुूजी, अंश (5॥»8४) बेचकर एवं केन्द्रीय बेक 


से ऋण लेकर इकट्ठो की जावे । 


. भण्डारों की थोक समितियों के संग्डन किया जावे | लगभग 50 शहरी 


और ग्रामीण मण्डारों को एक केन्द्रीय उपभोक्ता मण्डार के अधीन 
रखा जाव | 


दा 
हे । 

८2 
न] 
हे 
दवा 
ड 
जप 
| 
2, 


7 फीय उपभोक्ता तमिति संगठित की जावे जिसका 
0, व्यय 5 वर्षों तक हे र्द्वरीय सरकार बहन करे यह समिति समन्वय 


ह_#5 है. 


रत 

स्क्म््तँ अन्‍क्कन्थ 
हि] 

अखतपक कु. 

रम्य 

हि 

४6 

लि 

कण: न 


क्, भें 


की शविक से जधिया वाउश्यकतायें ८रो की 
प्रबन्धकों फे लिए ६दिक्षण की ठ्यवस्पा हो , 

भणष्डारों में होने दाले अपव्य्य दंगे न", कमा चाहिए | 
भप्डारों के अंशों (80855) का सृल्य कम रखाज 
अधिक लोग अंग सरेदकर मप्डारों का शाम उदार 


टापु 
हर 
ल्‍्क्त 
वध 
च्व्मम्न्ूँ 


(3४4५ 


वे ताकि अधिक से 
हि 


१७, 


नियन्त्रित माख की दाविधाः दी जावे १ 


, माँयों के दिये भी मप्डार स्थापित दिये जावनें। 


वीत्तिम सष्डपरों को पुरस्छत किया हू.वे । 


ज्‌ हक हि न] न अ' ञ मरा. ज्णाएत शा जः हू 
« » लीईदा क्षत्र घप आवका रण्डर खाल जब जिद सजपू ५ अदा के 


साय श्र, 
अलन्‍जन्‍्म 


'शिक वल्याण हो सके । 


हल 
।ेक्‍ ग्ृ 
+ 


क्र हु के है ला जमा 
परदार एवं अत्य संम्धयें अपनी आवश्यक बस्तुय इस भशडरा से 
आ 


26 | वितरण के माध्यम 


4., विद्यालयों में महकारी भण्डार खोले जावें। 
5, गैर सदस्यों को विक्रय की छूट दी जावे क्योंकि इससे भण्डारों का 
विज्ञापन होता है । हैं 
प्रघण 7. निम्नलिखित पर टिप्पणी लिखिए-- 
(अ) बहु-विक्रयशालायें व विभागीय भण्डार । 
(ब) सुपर बाजार । 
ए/॥६ 3 5007 0066 0॥-- 


() /95॥0796 8$009$ गए [267क॥7६787॥9 8600768. 
(9) 50792 ४१6६. 


उत्तर-- बहु-विक्रयशालाओं व विभागीय भण्डारों में अन्तर 

विभागीय मण्डार (/2००%/767 9 57076) का तात्पयं एक ऐसे विशाल 
भण्डार से है जहाँ कई विभाग हों और जिनमें पृथक्‌ू-पृथक्‌ रूप से किसी विशेष वस्तु 
का व्यवसाय होता हो | ये समस्त विभाग एक ही भवन में तथा एक ही व्यक्ति के 
प्रबन्ध में कार्य करते हैं । 

बहु-विक्रयश्ञालायें (/४॥४७9४ $0099) एक ही प्रबन्ध के अन्तर्गत एक ही 
प्रकार का सामान विभतित्त नगरों में बेचा करती हैं । इस प्रकार की दुकानें कम्पनी, 
साझेदारी या एकाकी व्यापार के स्वामित्व में चलाई जाती हैं। ये दुकानें बड़े-नगरों 
में कई भागों में तथा देश के विभिन्‍न नगरों में खोली जाती हैं। इन दुकानों में केवल 
वही स।मान बिकता है जो इनका मुख्य उत्पादक बनाता है। इन दुकानों की सजावट 
लगभग एक-सी ही होती है । इनका उद्देश्य मध्यस्थों को हटाकर उपभोक्ताओं से 
प्रत्यक्ष सम्बन्ध स्थ।यित करना होता है । 

उपयु क्त दोनो प्रिभाषाओं से स्पष्ट है कि विभागीय भण्डार व बहु-विक्रय- 
शालाओं में बहुत अन्तर होता है। संक्षेप में वह अन्तर निम्नलिखित हैं-- 








ञ्म््य्य 


विभागीय भण्डार बहु-विक्रयशा[लायें 





. विभागीय भण्डार में कई विभाग | . इसमें विभिन्‍न विभाग नहीं 
होते हैं हे ये समस्त एक ही मवन के अन्दर | होते हैं। यह भी आवश्यक नहीं है कि 
होते हैं । वह दुकान नगर के किसी विशेष स्थान 
पर स्थापित हो । 

2. प्रत्येक स्थ,न पर एक व्यवस्थापक 
होता है किन्तु उसे माल को खरीदने का 
अधिकार नहीं होता है । यह तो केवल 


अपने सूत्रधार उत्पादक से ही मंगा 





2. प्रत्येक विमाग का एक विसाग- | 
अधिकारी होता है जो अपने विमाग के | 
लिए आवश्यकत/नुसार सामान का तय भी 
करता है । 





हे | 
_ 3. इस प्रकार के मभण्डारों का - इसका उहंश्य सब प्रक्कार की 
उद्द श्य ग्र.हक की आवश्यकता को प्रत्येक | बस्तुओं को बेचना नहीं है। इसमें तो 
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बहु-विक्रयशालापें 





वस्तु की पूति करना है अर्थात्‌ इनमें पिन 
से लेकर मोटरकार तक समस्त वस्तुय 
प्राप्त हो सकती हैं । 


4. विभागीय मण्डार की स्थिति 
निश्चित करने से पूर्व बहती बातों 
की सोचना पड़ता है। इन का केवल उन्हीं 
स्थानों पर स्थःपितव किया जा सकता है 
जहाँ नगर की अआंधिक जनसंख्पा हो ओर 
जहाँ ग्राहक अधिक से अधिक सख्या में 
पहुंच सके । 

5. विभागीय मसण्डारों की व्यवस्था 
में ग्राहकों की सुविधा का पूरा-पूरा ध्या 
रखा जाता है। उनकी सविधा के लिए 
ठण्ड पानी का प्रबन्ध, मोजनालय व 
वाचनालय आदि का अश्रबन्ध मी किया 
जाता है। इत सब सुविधाओं के होने से 
वस्तुओं का मूल्य अधिक हो जाता है । 
वस्तुत: इन भण्डारों में धनी लोगों को ' 
ही माल बेचने की व्यवस्था को जाती 
है । 

6. विभागीय मण्डार नगर के किसी 
विशेष स्थान पर होते है और ग्राहकों को 
उनकी ओर खीचने का प्रयास किया 
जाता है । 


हि हे 


7, विभागीय भण्डार में स्थानीय 
ग्राहकों को खींचने का प्रयास किया 
जाता है और उसी से सम्बन्धित विज्ञ, 
पन भी किया जाता है। इनका विज्ञापन 
स्थानीय समाचार-पत्रों, पोस्टरों, अल- 
मारियों का प्रदर्शतव आदकर्षक पटिल- 
काओं (8[87 30405) द्वारा किया 
जाता हैं । 


यापरिक सगरठन के आधार पर 


8. विभावीय मण्डारों की स्यायता . 


केवल कुछ विश्येप प्रकार की वस्तुएं ही 
बेची जाती हैं। इसका प्रमुख उहंश्य 
प्रध्यस्थों को हटाकर उपभोक्‍ताओं से 
प्रत्यक्ष सम्बन्ध स्थापित करता है । 
है विक्रयदा'जमों को स्थापित 
करने समय बहत-सी बता से ऊपर मनन 


ऋरना आावदयक नहीं है। इसमे केवल 
इतना ब्याव रखता ही पर्याप्त है कि 
बड़ाँ स्‍्थ;न ऐसा हो जहां ग्र हु सुगमता 
से पहुच सके। 


5, बहु-विक्रयद्यालाओं में इम प्रकार 
की सविधायें नहीं दी जाती है। वह तो 


' केवल एकरूपना, विकेन्द्रीयक्ररण और 
साधारण वस्तु को देचने को व्यवस्था 
हती है। इसमें घती वे गरीब सभी 
यक्ति अपनी इच्छानुपार माल को खरीद 
मकत ल्ृ 


6. बहु-विक्रमणाए वें नभर व देश 
विभिन्‍न भाणों में स्थायित रहती हैं । 
को को उनकी झोर सीचने का कोई 
वद्प प्रयास नहीं करना पड़ता है बल्कि 
नकी यह चेष्टा होती है किये यथा- 
भव ग्राहुक के समीप पहुच। 

7, इसमें ब्यवसाय का क्षेत्र विस्तत 
ता है । अतएत्र विज्ञापन भी देश मर 


मन 
ड्‌ 
में किया जाता है । 


। ट्ड् $ 


! निर्माण 





विभागीयष भण्डार 


9. विभागीय मण्डारों में वस्तुओं 
के मल्य प्रायः बाजार से अधिक रहते हैं । 

0. विभागीय मण्डारों में बिक्री 
नकद-उधार दोनों प्रकार से को जाती है । 

!. इस व्यवसाय को आरम्भ करने 
के लिए बहुत पूंजी की आवश्यकता 
होती है क्योंकि विमागों की संख्या बहुत 
होती है । 

2. इस व्यवमाय में समस्त प्‌ जी 
को एक हो स्वाव पर लगाना पडता 
इससे उलत्तति द लाभ का क्षेत्र सीमित 
हो जाता है। इसके अतिरिक्त कुछ 
विभागों को अन्य विज्वागों के स्लाथ समा- 
नता बनाये रखने के कारण ह्वानि में मो 
चलाना पडता है । इसमें मी व्यापार का 
लाभ कम हो जाता है । 


3, विभागीय भण्डार की बस्तुओं 
की माँग निरन्तर नहीं रहती है क्योंकि 
ये अधिकंतर विलामिता की बस्तुयें बेचते 
हैं जिनको केवल धनी वब्गे के लोग ही 
खरीद सकते हैं ! 

विभागीय भण्डार व्यवस्था में 
प्रत्येक विभाग अपनी लाम-हानि का 
खाता बनाता है। इममे कर्मचारियों की 
वेतत धृद्धि उम विभाग की बिक्री के 
ऊपर निर्भर रहती है । 


5. विभानीय भण्डार मध्यस्थ 
(00[87060) का काम करते हैं। 


कतककालप्रातकशकप अदा कफ ॥ 45 अकिताभक प्रात अपमलगुओ काट! न पका अरकालमर.. 3 अाक हुराक +अयुकत कर. अक 
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9, इनमें वस्तुओं के मल्य बाजार 
से प्रायः कम रहते हैं । 

9. बहु-विक्रयशालाओं में केवल 
नकद बिक्री की जाती है । 

, इस व्यवसाय में विभागीय 
भण्डारों की अपेक्षा कम पूजी की 
आवश्यकता होती है । 


[2., इस व्यवसाय में पजी को 
विभिन्‍न स्थानों पर लगाना पडता है इससे 
उन्‍नति की अधिक आशा रहती है। साथ 
ही घदि किसी स्थान का व्यवसाय घाटे 
में चनता है तो उप्त कमी की पति उस 
स्थान से हो जाती है जहाँ व्यवत्ताय खुब 
उर्तात पर चल रहा होता है। भतएव 
इस व्यवसाय में हामि की सम्भावना 
बहुत कम है । 

3. बहु-विक्रयशालाओं की वस्तुतरं 
को माँग सर्देव बनी रहती है क्योंकि ये 
जन-माधारण के उपयोग की वस्तुओं को 
बेचते हैं 


84., इसमें पृथकू-पथक लाभ-हानि 
साता नहीं बनाया जाता है। सबको 
मिलारर केवल एक लाभ-हानि खाता 
तेयार किया जाता है। इनमे व्यवस्थापकों 
व कमंचारियों का वेतन व वृद्धि निश्चित 

ती है। 

3. बहु-विक्रयशालाओं द्वारा मध्य" 
सथों का लोप होता है । डर 


अश्य 8. डाक हारा विक्॒य किसे कहते हैं ? इस प्रभाली में व्यापार करने की 


पद्धति का वणन कीजिए तथा फुटकर व्यापार की इस पद्धति 


भी बताइये । 


के लाभ और हानियाँ 


फशत्नां 48 विश 0706. इलाचछ ? 3550708 #0ज 8 208॥7858 २5 
००70फ७80 0॥ ##7288 [083 शात॑ ७ णांतल 58 80ए47/8285. 00 053099- 
छ48888 ० ई 3 घाहंत08 66 00 :6ंप्रतलापरु एटाक्षी ६7808, 
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बमयवा 

डाक द्वारा व्यावार करने की एइद्भधति के पिद्येष लक्षण बताओ । इसमें व्यापार 
के संगठन व विधि का वर्णत करो! क्या यह कृदि-सामान विक्रय हेतु हिंतकर एजेन्सी 
सिद्ध हो सकती है ? 

पता था ताल ताली एी)ज>टहिा58ए३ ता 9 'िद। फायशा 8एशंला २ 
छुठफ़ा 57 ०जएंपलल्त घर ताए कग्रांउट्य ॥ (३च 7 03 4 $पएटए255७॥ 38870ए 
6077शक798 उशाएपाएती 2०035 |) दाद ? 

उत्तर- डाक द्वारा व्यापार करने की पद्धति के विशेष लक्षण जानने से पूर्व 
उसकी परिमाधा को समझता बहुत # वब्यर है. इसको परिभाषा निम्नलिखित है: 


क्षष्क || जे 


“डाक द्वारा व्यापार करने का साधारणतया यही भर्थ होता है कवि इस प्रणाली 
में ग्राहक डाक द्वारा किसी माल को मंगारे का आदेश देता हैं तथा विक्रेता मी 
माल को डाक द्वारा ही क़ ता के पास भज देता है। इस विधि को डाक द्वारा 
विक्रय (570एण8 9५ ए०& ) भी कहते हैं। इसमें हुय-विक्रव शोर भुगतान 
आदि सब कुछ डाक दस ही जिया पाया है । इन पद्धति को प्रोत्ताहन देने में 
विज्ञापन का विशेष महत्त्व है ग्राहकों को ब-तुओं का परिचय सरावार-पत्रों, नियत- 
कालिकाओं (?८०४००४०७३६) और वेंय क्तिक रूपए थे कराया आत। है। इन विज्ञापनों के 
आधार पर ही ग्राहक साल मेंगाओे का आदेश भेज देठे हैं। इनमें क्रताऔर विक्रता 
एक दुसरे को व्यक्तिगत रूप से नहीं जान पाते हैं और उनकी जानकारी का एकमात्र 
आधार पत्र-व्यवहार हो होता है। इसपें वस्तुओं को वी. पी. पी. (४००८ ?9990० 
70०४) द्वारा भेजा जाता है जब वस्तु ग्राहुक के पास पहुँचरी हैं तो उस्ते उस पर 
लिखे हुए मूल्प को अनिवार्य रूप से चुलाता पड़ता ? याद वह उस वस्तु को 
स्पीकर करने से मनः कर देता है तो डाकिया उसनसो इकखाने में जमा कर देता है 
ओर बाद में वह वम्त विक्रता को वाधिश भेज दी जारी # । संज्ञेप में, यह कह 
सकते हैं कि इस प्रकार के व्यापार में डाकधर झा एप महत्वपर्ण स्थसन है . 


हि का 


इस प्रथा का चलने सर्वप्रथम भ्मरीया में हझआ | यातायात हर संदरेशवाहन 
की सुविधाओं के साथ-साथ ईस व्यवपाय ने भी उल्ताति री । झन्च इस प्रभार का 
व्यापार लगभग समझी देशों में किया जाने लगा है! इत प्रणाओी ला प्रमुख उद्दश्य 
मध्ण्य्थों की कड़ी को समाप्त करना है क्योंकि इसमें क्र ना व जिक्र ता का सम्बन्ध 
प्रत्मक्ष रूप से रहता है। इस पद्धति के विशेष लक्षण निम्नलिखित 

([) साल का विक्रय विज्ञायन द्वारा किया जाता हैं! इसके *ि 
इयक है कि विज्ञ.पन पद्धति हहुत प्रभावज्ञारी हो जिससे कि ग्राहक उसे देखपर 
वित हों और माल मंटाने का आदेद भेजें 

(2, समस्त माल डाक द्वारा भेजा जाता है।इस तम्दाष्र में वी. वी. पी. 
पति को अपनाया! जला है । 
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(3) इस प्रणाली में विक्र त। की दुकान और उसकी स्थिति का विशेष महत्त्व 
नहीं होता है। वहु नगर के क्रिसी भाग में स्थापित की जा सकती है क्योंकि वहाँ 
पर ग्राहक स्वयं वस्तुओं को खरीदने के लिए नहीं जाता है । 

(4) इम पढ़ति में हर प्रकार का सामान नहीं बेचा जा सकता है। इस 
सम्बन्ध में निम्नलिखित बातों का ध्यात रखना चाहिए--- 

() सामान ऐसा हो जो ज्ञीघत्र नष्ट या खराब न हो जाये । 

(0) उसका श्रेणीयन (07008) होना आवश्यक है । 

(0) सामान ऐसा होता चाहिये जिसको प्रमापीकृत (9870270860) 

किया जा सके । 

(५) व्यावसायिक चिन्ह (7206 एथा7) का होना भी आवश्यक है इसके 

होने से ग्राहक माल को ज्ीघप्र पहिचान सकते हैं। 

(5) इस प्रक्रार के व्यापार में मध्यस्थों का कोई महत्त्व नहीं है । उत्पादन- 
कर्त्ता माल को सीधे ग्राहकों के पास भेज सकते हैं । 

(6) यदि थोक व्यापारी या बड़ी मात्रा पर कार्य करने वाले फूटकर व्यापारी 
उत्पादनकर्त्ताओं से माल खरीदना चाहें तो वे ऐसा कर सकते हैं और बाद में उस 
माल को उपभोक्ताओं को बेच सकते हैं । 

संगठन एवं व्यवस्था 
इस प्रकार के व्यापार में यह आवश्यक नहीं है कि बाजार के अन्दर कोई 
दुकान खोली जाये ओर उम्रको अन्य दुकानदारों की माँति सजाकर रखा जाये ।॥ 
इसका कारण यह है कि इस प्रथा में ग्राहकों को व्यक्तिगत रूप से आकर्षित नहीं 
किया जाता है। यह व्यवस्थापक घर बैठे ही अपने व्यापार का समस्त कार्य चना 
सकता हैं | कभी-क्ी ऐसा भी होता है कि कुछ व्यापारी अपने घर का पता नहीं 
बताना चाहते है। ऐसी दह्या में वे 70४ 80» प्रणाली के अनुसार अपने पत्र 708 
865 7पपा००० द्वारा मंया सकते हैं ॥ आजकल नौकरी दिलाने के अधिकतर विज्ञापन 
इसी प्रकार से किये जाते हैं! इस प्रकार के व्यापार में न तो अधिक पूजी की आव- 
श्यकता पड़तो है ओर न अधिक मात्रा में माल का संग्रह करने की ही आवश्यकता 
पड़ती है। वस्तु की जितनी माँग (0»7»70) होती है उसी के अनुसार पूर्ति 
[90079) पर भी नियन्त्रण किया जा सकता है। इस प्रणाली को सफल बनाने के 
लिए यह आवश्यक है कि व्यवस्थापक कार्य-कुशल, परिश्रमी एवं विज्ञापन-कला में 
निपुण हो। ग्राहकों को आकर्षित करने के लिए यह आवश्यक है कि नये से नये 
विज्ञापन किये जायें | इसके लिए व्यवस्थापक को चाहिए कि वह एक विज्ञापन विद्येषज्ञ 
को अपने यहाँ रखे । विज्ञापन ऐसा होता चाहिए कि उसको पढ़ते ही ग्राहक के 
अन्दर उप वस्तु को खरीदने की अभिरुचि उत्पन्न हो जाये | 

इस प्रकार के व्यवसाय को आरम्भ करते समय ग्राहकों की एक सूची बनानी 

चाहिए जो उस माल को खरीद सकें। यह आवश्यक नहीं है कि यह व्यवस्थापक केवल 


कक 
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एक वस्तु का ही व्यापार करे। वह एक साथ कई वस्तुओं का व्यापार कर सकता 
है। इस सम्बन्ध में व्यवस्थापक को चाहिए कि वह विभिन्‍न वस्तुओं के ग्राहकों 
को भिन्‍न-मिन्‍नत सूचियाँ अपने पास रखे । इस सूची को समग्र-समय पर दोहराते 
7हना चाहिए । व्यवस्थापक को च.हिए क्रि वह अपने विज्ञापन-पत्र (?4779765) व 
सची पत्र (7708 755) इन ग्राहकों के पस भजता रहे। ऐवा करने से वस्तु की 
माँग बढ़ती है। ग्राहकों के नाम टेलीफोन डाइरेक्टरी, मोटर मालिकों की सूची व 
ट्रेंड डाइरेक्टरी आदि से प्राप्त किये ज' सकते है। व्यवस्थापक को अपने पराने एवं 
सम्माव्य ग्राहकों से सम्पक स्थापित रखने में विशेष व्त्पर्तासे काम लेना चाहिए । 
कमी-कभी पुराने ग्र'हकों से माल का आदेश मंगाने के लिए ममगकत्तानों (7730४8- 
!]875) को भी नियृक्त क्रिया जाता है। जिन ग्र।हकों से पत्र विज्ञ पन आदि भेजने पर 
कोई भी उत्तर न मिले उनका नाम डाक-सुच्री ( एड 9) से काठ देना चाहिए 
और उनके स्थान पर नये ग्राहकों का नाम लिख देता चाहिए । दाक-सूची बनाते समय 
विशेष सावधारी रखनी चाहिए | इनके निर्माण करने में पर्णाप्त धन व समय व्यय हो 
जाता है, परन्तु मविष्य में इनके द्वारा बहुत लाभ होता है! अमरीका में तो प्रतिवर्ष 
नहीं सूचियों के आधार पर करोड़ों डालर का व्यापार डाक द्वारा किया जाता है । 

सूची-पत्रों का आकार व सजावट उचित होनी चाहिए । आकार का उपयुक्त 
होना इसलिए आवश्यक है क्योंकि इन सूची-पत्रों को डाक द्वारा प्रेषित किया जाता 
है। इन सूची-पत्रों की सजावट और विवरण लिखने की पद्धति बहुत आकर्षक होनी 
चाहिए। इसके लिए भी एक विश्येप तान्त्रिक योग्यदा (6८!१४ांए४ ४७ां॥ए) की 
आवश्यकता है। दूर-दूर के ग्राहकों को आकर्षित करने का एकमात्र साधन सूची 
पत्र ही हैं। अतएव इनको लिखवाने, छपव।ने और कागज आदि के अन्दर लेशमात्र 
भी लोस नहीं करदा चाहिए 

इस व्यापार मे एक अन्य महृत्वएूण बात यह है कि व्यवस्थापक को व्यापार 
करने के लिए केवल उन्हीं वस्तुओं को छाँटना चाहिए जितकी माँग अधिक हो। 
उनको चाहिए कि वह उन्हीं वस्तुओं का व्यापर करे जितका प्रषापीक्षण तथा 
श्रणीयन (88709702407 0 0578028007) हो गया है । ऐसा हो जाने से तथा 
वस्तु के ऊपर ब्यापार का चिन्ह (77808 ४७४४) लग जाने से ग्राहक को सन्‍्तोष 
रहता है कि उसके द्वारा मंगाया सभी माल एक-सा होगा । फिर उसे वस्तु की 
किस्म के विषय में चिन्तित होने की आवश्यकता नहीं रहती है। इत प्रकार के 
व्यापार के लिए पुस्तक, ओषधियाँ, बच्चों के खिलोने, चमड़ का सामान जौर जवा- 
हरात आदि उपयक्त वस्तयें हैं । 

डाक द्वारा माल मंगाने में क्र ता को निम्नांकित आकर्षण रहता है-- 

() वस्तु का मूल्य प्राय: स्थानीय मूल्य से कम होता है । 


(2) वरतु उसके घर तक पहुँच जाती है| उसको प्राप्त करने के लिए क्वता 
की किसी स्थान पर नहीं जाना पड़ता हैँ । 
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(3) वस्तु के विवः्ण से उसकी कल्पनः ठोक प्रकार से हो जाती है। उस 
विवरण को भली प्रकार समझकर ही क्र ता वस्तु मंगाने का आदेश दे सकता है । उसे 
वस्तु का निरीक्षण करने की आवश्यकता नहीं रहती है । 

डाक द्वारा विक्रय प्रणाली में क्रोता निम्नलिखित तीन प्रकार से माल का 
मुल्य चुका सकता है -- 

(।) आदेश के साथ मूल्य (0880 शव] (0७) । 

(2) सामान की प्राप्ति (00 70भ[ए७४ ० ४. 9. 9.)। 

(3) किश्त पद्धति द्वारा (0॥ ॥79गाशा 52४8) । 

उपयुक्त तीनों रीतियों में से दूसरी रीति अर्थात्‌ सामान की प्राप्ति पर मूल्य 
का भुगतान करते की विधि सबसे अधिक प्रचलित है । 

डाक द्वारा व्यापार के लाभ 

ग्राहकों के दृष्टिकोण से-- (!) ग्राहक की इच्छित वस्तु उसके घर पर पहुंच 
जाती है। उसे उसको प्राप्त करके के लिए कहीं जाने की आवश्यकत! नहीं है। 

(2) समस्त माल एक गुण का व उत्तम प्रकार का आता है। ग्राहक को 
इस बात का भय नहीं रहता है कि उसका माल खराब या कभ उपयोगी होगा । 

(3) वे वस्तुयें जो स्थानीय बाजार में नहीं मिछती हैं वे उसे आप्ानी से 
प्राप्त हो जाती हैं। 

(4) बाजार में नये माल के आने की सूचना मिलती रहती है । 

विक्रेता के दृष्टिकोण से-- (१) व्यापारी को दुकान की सजावट पर रुपया 
खर्चे नहीं करना पड़ता है । वह घर बढठे ही व्यापार कर सकता है । 

(2) थोड़ी-सी पूजी लगाकर व्यापार को आरम्भ किया जा सकता है। 

(3) उसको बाहर भेजने वाले एजेन्टों और प्रचारकों की आवश्यकता नहं 
है । अतः वस्तु का मल्य कम हो जाता है ! 

(4) व्यापार का कार्य-क्षेत्र विस्तृत हो जाता है क्योंकि डाक द्वारा विज्ञापन 
दूर-दर तक किया जा सकता है । द 

()) रुपये के डबने का झय नहीं रहता है क्योंकि अधिकांश माल वी. पी. 
थी, द्वारा भेजा जाता है। 

(0०) इस प्रकार व्यापार में मध्यस्थों की कड़ी नहीं होती है । अतः माल का 
मूल्य सस्ता हो जाता है और इसके फलस्वरूप बिक़ी अधिक होती है ! 

(7) यह व्यापार बतिरिक्त समय में भी किया जा सकता है । 


डाक हारा व्यापार की हानियाँ 


() क्रेता और बिक्र ता एक दूसरे के सम्पर्क में नहीं आते हैं । अत: माल की 
किस्म को बिता देखे ही आदेश दिया जाता है। यदि, माछ वर्णित किस्म से भिन्‍्त 
होता हैं तो क्र ता को हानि रहतौ है। 
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2. वस्तु प्रायः उधार बेची जाती है। 

3. डाक द्वारा वस्तु भेजने में तथा मात्र का आदेज्ष देने में छुछू सम्ब लगना 
है । अतः क्रो ता को माल तरच्त ही नहीं प्राप्त होता है। 

4, यदि ग्राहक माल के गण व उपयोगशिदा वे विधय में झछ अतिरिक्त 
जानकारी करता चाहतः है तो उसे बार-बार पत्रनच्य वहार पहता है। ऐसा करने 
में असुविधा होती है तथा व्य्थं का व्यय करना पड़ता है । 

5. अनपढ़ ग्राहकों के लिए पद्धति बेकार है। 

6. इस प्रकार व्यवत्ताय में ईमानदारी की अपेक्षा घोखेबाजी अधिक है ! हम 
नित्य प्रति समाचार-पत्रों में ऐसे विज्ञापन पढ़ते हैं वे प्रायः घोवेबाजी | परिपूर्ण होते 
हैं। इससे क्र ताओं को बहुत हानि उठानी पड़ती है । 

7. इस प्रकार के व्यवसाय में ग्र।हकों की संख्या बहुत कम दो 
ग्राहक विज्ञापन व सूची-पत्र से इतना प्रभावित होता है जितता कि 5 वस्तु को स्वयं 
देखकर प्रभावित होता है। 

8, विक्रता के लिए यह असम्भव है कि वह प्रत्येक ग्रहण की झइंचि का 
ख्याल रख सके । इससे ग्राहकों की संख्या अधिक नहीं हो पाती है। 

9. विज्ञापन तथा सूची-पत्रों के छप्वाने में अधिक व्यय करना पहचनता है । 

उपय क्त लाभ व दोषों का अध्ययन करने के पर्चात्‌ हम इप निष्कर्ष पर 
पहुंचते हैं कि मारतवर्ष में डाक द्वारा माल भेजने का व्यवसाय प्र-यः घोखेत्ाजी व 
छुल-कपट का व्यापार बन गया हैं । यही करण है कि लोगों का विश्वास इस प्रकार 
की पद्धति की ओर से बिल्कुल हट चला है। इस प्रकार के व्यापार में सफलता प्रप्त 
क्रने की आधार-शिला ग्राहकों में विश्वास उत्पन्त ऋरता है जो कि भारतवप में नहों 
पाया जाता है । इस प्रणाली के अन्दर छोटी-छोटी चीजों को भेजा जाता है शत 
क्ंषि के सामान के विक्रय के लिए प्रणाली उपयुक्त नहीं है क्योंकि उप्त सामान को 
डाक द्वारा भेजना सम्भव नहीं है । छू 


प्रदन 9. सुपर बाजार क्‍या है ? इसकी विशेषताओं का वर्णन करते हुए इसके 
राभ व दोधों का विवेधन कौजिये | भारत में इसकी सफ़ुता को सम्भावना पर 
विचार कीजिये | 

जाता $ 80967 'चिबवाएव ? फ्रयाड 0०प पीर जाीक्षाइ९७४75005 पं 
880055 40ए8788285 870 08580ए24709 288... 5एॉ08 06 ए050!2$ एप 
॥8 $प02688 48 वग0]4, 
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उत्तर : सपर बाजार (83790 )/&776:) -- सुपर बाजार से आशय एक ऐसो 
हद 
जो स्वयं ऐैवा (80/ £€5(८) के भाघार पर ही वस्तुओं बा विश्रय कट. है ।प्र 


बडी विभागीय फुटकर संस्था से है, जो विभिन्‍न वस्तुओं का ध्यापार बच्टी है तथा 
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इप्त प्रकार की संस्था नकद आधार पर ही माल का विक्रय करती है। च्‌कि संस्थायें 
विभ्ल्नि प्रकार की दैनिक आवश्यकता की वस्तुओं का व्यापार करती हैं, अतः इस्हें 
मिला-जुला भण्डार (2णएएशशा।क्षांणा 9078) भी कहते हैं । ये भण्डार बिता विक्ों- 
ताओं के संचालित होते हैं तथा ये बाजार में ग्राहकों को अपनी मनपसन्द वस्तुओं के 
चुनने का पूरा-पुरा सुअवरूर प्रदान करते हैं । 

सुपर बाजार की विशेषतायें ((६780879॥08 0 879०7 (७॥६ ०) -- सुपर 
बाजार की प्रमुख विशेषतायें निम्नलिखित हैं-- 

. बहुद-स्तरीय विक्रय (!.886-8८8० &७॥॥8)- सुपर बाजार में विक्रय 
बृहद्‌ पमाने पर होता है । 

2. स्वयं सेवा (8८ 82४००) - सुपर बाजार स्वयं सेवा के आधार पर 
संचालित किये जाते हैं विक्र ताओं का इसमें प्रायः भमाव ही होता है । ग्राहक अपनी 
आवश्यकता की वस्तुओं को खुली आल्मारियों में से निकाछ-निकालकर स्वयं देखता 
है ओर छाँट लेता है । 

3. विभिन्‍न वस्तुओं का बिक्य (59९5 भ्रक्मंं०४५४ ० 000205) ---आजकल 
सुपर बाजार में खाद्य-सामग्री के साथ ही जीवन की दैनिक आवश्यकताओं की कई 
वस्तुओं का विक्रय किया जाता है । 

4. पेंकिंग पर विशेष ध्याव (5फ6ए०ंग 466य0णा ॥0 एश०ता8)--सुपर 
बाजार में वेची जाने वाली वस्तुओं के पैकिंग पर विशेष ध्यान दिया जाता है। 

5. अपेक्षाकृत कम कीमतें ((०ए्रएका'कां ९९ [09-? 7085) “सुपर बाजार 
में माल की कीमतें अपेक्षाकृत कम होती हैं । 

6. विभागीय पंस्यथा (०8[87(70॥8] ॥7४770॥07॥ ) --इस में. प्रायः वस्तुओं 
के अनुसार विभाग बना दिये जाते हैं । 

7. पर्याप्त स्थान (शै09 $980०)--सुपर बाजार में ग्राहकों की सुविधा 
हेतु पर्याप्त स्थान की व्यवस्था की जाती है। 

8. केन्द्रीय भुगतान व्यवस्था (एटाआएश रिबएणााला। 5986॥) +- सुपर 
वाजार में केन्द्रीय भुगतान पद्धति का प्रयोग किया जाता है अर्थात्‌ ग्रेहक जब सभी 
विभागों से माल चुनकर एकत्रित कर लेता है तो उसे एक स्थान पर आकर बिल 
बनवाना पडता है और उप्तकाः भुगतान करना पडता है। ' | 

सुपर बाजारों का उदनव एवं विकास (07श क्ात 700ए९०कआशा। ० 
०0790 )४(श:०४४६)--सुपर बाजार की व्यवस्था सर्वप्रथम अमेरिका में प्रथम व द्वितीय 
महायुद्ध की अवधि के मध्य हुई थी । वहाँ पर युद्धकाल में विभिन्‍न प्रकार की फूटकर 
दुकानों की परस्पर प्रतिस्पर्धा के कारण सुपर बाजारों की स्थापना की गई । सन्‌ ]929 
मे सुकर-बाजार में खाद्य-पदार्थों का केवछ 36% ही व्यापार होता था। सन्‌ 939 में 
इसमें 54% व्यापार होने -लगा । इसकी बिक्री प्रतिवर्ष ! लाख डालर से अधिक की - 
पीने लगी । यहस्परारम्म मेंह699/प्रकीर की वस्तुयें ही रखता था किन्तु अब 8000 
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से अधिक किस्म की वस्तुओं का विक्रय करतः है। अतः ब्रद्ी मात्रा में वस्तूरों के 
विक्रव होने के कारण इसकी लागत में 0०. की बबत होने लगी । इससे वस्तपें 
अधिक सस्ते दामों पर विकने लगीं । 
सुपर बाजार के लाभ 
(:50५9४99/98265 06 50727 कदि5 ०६) 


]. एक ही स्थात पर आवश्यक्त बस्तुओं की उपल्धि--सपर बाजार की 
व्यवस्था से ग्राहकों को समी घरेल आवधब्यक्नताओं की बस्तयें एक ही स्व 


ते पर उप 
लब्ध हो जाती हैं अतः ग्राहकों को इधर-उधर मठकने की आबम्परकता नहीं होती है । 
एक मल्य-- सुपर बाजार में वस्तुत्रों का एक ही मच्य होता है। इसमें 


सौदेवाजी करने की आवश्यकता नहीं होती है ! 


जो मूल्य देना पड़ता है वह अन्य दुकानों की अपेक्षा कम होता हे । 

5. ग्राहकों को चुनाव सम्बन्धी पूर्ण स्व॒तन्त्रता--इस प्रणली 
कमंचारियों का अभाव होने के कारण ग्राहकों को अपनी मतपसन्द वस्नुयें चु 
अवसर उपलब्ध हांता है । 

6. कमंचारों समस्याओं से सुक्ति -सुयर बाजार में विक्रेन्ग नहीं होदे है 
अतः कमंचारियों को आवश्यकता बहुत कम होती है | पर्िणिमतः सुपर बाजार के 
संचालक विक्र ताओं के प्रशिक्षण एवं नियन्त्रण जेसी समस्याओं से मुक्त हो जले है । 

7. बड़े पन्नाने पर उत्पादन के छाम-बड़े पैदाने पर किये जाने वाले समन्‍्त 
लाभ सुपर बाजार से प्रप्त होते हैं । 

8, नकद विक्रय - इन बाजारों से प्रायः नकद व्यापार ही होता है। अतः 
ऋण के ड्बने का भय नहीं रहता है । 

9. विभिन्‍न वस्तुओं के विक्रय में सज्लम-टुपर बाजार में ऋ वस्तुओं का 
विक्रय एक साथ सम्भव है । 

]0, अधिक लाभ-प्रति इकाई कम छाभ द्वारा अधिक विक्रय करके कुल 
ल'भ को अधिक किया जा सकता है। सपर बाजार में न्षी यही बात जाग होती है। 

सुपर बाजार से हानियाँ 
(()3590 व 8878 0 30007 57% ८) 

सुपर बाजार के जहाँ लाभ हैं वहाँ इनकी हातियां नी हैं। थे हतियाँ निम्व- 

लिखित हैं -- 


बढ 
क 


8 


१? 

न्‍्पर 
हट 
बम 


. विज्ञाल पूंजी की आवश्यर॒ता--सुप्र बाजार में बड़ी मात्रा में व्दायार 
होने के कारण पुजी की अत्यबिह्त मात्रा में आवश्यकता होती हैं । 
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2. अधिक सभ्य -- प्रायः सुपर बाजार में माल के चुनाव में तो समय 
नहीं लगता क्रिन्तु चुने माल के बिल बवाने और पैकिंग में काफी समय लग 
जाता हैं । 

3. उपयुक्त स्थान सिलने सें कठिनाई--इनकी स्थापना शहर के मध्य ही होने 
के कारण विज्ञाल भवन एवं उपयुक्त स्थान मिलने में कठिनाई होती है । 

4. साख सुविधाओं का असाव--इन बाजारों में साख सुविधाओं का प्रायः 
अभाव होता है । अतः ग्राहकों को इससे बडी असुविधा का सामना करना पडता है। 

>. अन्य प्रकार को असुविधा-- भारी तथा विभाजित की जाने वाली वस्तुओं 
के विक्रय में काफी असुविधा रहती है। 

6. बस्तुओं के खराब होने का भय--सुपर बाजारों में भारी मात्रा में स्टॉक 
रखा जाता हैं और मुख्यतः वस्तुर्यें खाद्य कसतुयें ही होती हैं अत: उनके खराब होने 
का भय रहता है। 

7. अतिरिक्त ऋष का अभाव--सुपर बाजारों में ग्राहक को अतिरिक्त क्रय 
के लिये बाध्य नहीं किया जा सकता है | यदि विक्र ता कुशल हो तो बह ग्राहकों को 
अतिरिक्‍त क्रय के लिये प्रोत्साहित कर सकता है। 

8. ग्राहकों को असन्तुष्टि--सुपर बाजार में ग्राहकों को व्यक्तिगत सेवा एवं 
सहयोग न मिल सकने के कारण बहुत से ग्राहुक असन्‍्तुष्ट होते हैं । 

9. तकनीकों एवं भारो वस्तुओं का विक्रय असम्भव--सुपर बाजारों में तक- 
नीकी एवं भारो वस्तुओं का विक्रय करना प्राय: असम्भव है । 

भारत में सुपर बाजार (87एथ 7756६ |॥ ॥009)-- भारत में भी सपर 
बाजार का प्रादुर्भाव हो चुका है । भारतवर्ष में जो सुपर बाजार उपभोक्ता सहकारी 
आन्दोलन के अन्तगंत केन्द्रीय सरकार की सहायता से स्थापित किये हैं वे वास्तव में 
यूरोप एवं अमेरिका के विभायोय भण्डारों से अधिक मेल खाते हैं। नई दिल्ली में 
कतांट प्लेस में “गोविन्द वल्लभ पंत सुपर बाजार" स्थापित किया है। साथ ही बम्बई, 
लखनऊ, देहरादून, इलाहाबाद, जोधपुर आदि शहरों में भी सुपर बाजारों की 
स्थापता की गई तथा शीघ्र ही देश के अन्य स्थानों में भो इनकी स्थापना की जा 
रही है । 

भारत में अधिकांश जनता के नि्धेत एवं अश्विक्षित होने के कारण यहाँ सुपर 
बाजार अधिक तफल नहीं हुए है किस्तु आशा है कि भविष्य में भारत में इनका तेज 
गति से विद्या हो सक्रेया । भारत में ज्यों-ज्यों शहरीकरण होता जा रहा है, त्यों-त्यों, 
इनकी स्थायता का महत्व भो बढ़ता जा रहा है। हर 

प्रन्‍च्त 0, वितरण के उपयुक्त साध्यप्त का चुनाव करते समय ध्यान में रखे 
जाने वाले तत्वों का उल्लेख कीजिए ! 

म#र्फाक्षात। 8 विदं0३ प्रलडशाफरांधराार (6 ढीए॑०७ ०१ 8 8॥80!8 
004070 0[॥]0 प्रध00, 
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अथवा 

स्रोत निर्माण से सम्बन्धित निर्णय लेने में किन कारकों पर ध्यान दिया 
जाता चाहिए । 

उत्तर -प्रत्यके उत्पादक को अपनी वस्तुओं के वितरण एवं बिक़ी के लिये 
एक उपमप्रुक्त वितरण माध्यम चुनने की समस्या सदेव सामने आती है। वितरण 
व्यवस्था की सफलता में यह एक निर्णायक तत्व है अतः इसे बहुत सोच विचारकर 
तथा सावधानी से तय करना चाहिए। त्रितरण के उपयक्त माध्यम का चुनाव वितरण 
सम्बन्धी निर्णयों का एक महत्वपूर्ण घटक हैँ और इस निर्णय का एक उपक्रम के लिए 
निम्न दो हृष्टियों से व्यापक महत्व हैं-- 

(!) कम्पनी द्वारा अपनी वस्तुओं के वितरण के लिए चुना गया वितरण 
माध्यम कम्पनी में दूसरे वितरण सम्बन्धी निर्णयों को भी प्रभावित करता है। 

(2) चू कि स्थापित माध्यम एक नये उत्पाद के विपणन व्यय में बचत करके 
ऊंचे लाम सम्भव बनाती हैं अतः उन्हें एक कमाऊ सम्पत्ति [छिरां78 8558) माना 
जा सकता है। 

अतः इस सम्बन्ध में कोई मी अंतिम निर्णय लेने से पूर्व वितरण के माध्यमों 
के चयन को प्रमाव्ित करने वाले विभिन्‍न तत्वों का गहन अध्ययन व विश्लेषण 
करना उपयुक्त है जो निम्नलिखित हैं - 

(अ) उपभोक्ता सम्बन्धी तत्व ((0750गराश्ा5 ('0गर्ंतदााणा$5) -- वितरण 
के माध्यम पर जिन तत्वों का महत्वपूर्ण प्रभाव पड़ता है उनमें उपमोक्ता की प्रकृति 
तथा सुविधा का विशिष्ट स्थान है। उपमोक्ता छि तिम्त विशेषताओं का वित्तरण 
माध्यम पर बहुत प्रमाव पड़ता है--- 

(+) संख्या (?रपया06ट)--जब उपभोक्ताओं की संख्या बड़ी होती है तो 
उत्पादकगण लम्बी वाहिकाओं का प्रयोग करते है, जिनमें की प्रत्येक स्तर पर अनेक 
मध्यजन होते हैं । 

(2) उपभोक्ताओं का विस्तार [90867 06 ((0॥807675) --यदि किसी 
वस्तु के उपमोक्ता एक सीमित क्षेत्र में ही फैले हुए हों तब निर्माता को चाहिए कि वह 
अपनी वस्तुओं को प्रत्यक्ष रूप में सक्रिय मध्यस्थों के माध्यम से वेच दे। इनके 
विपरीत, यदि उप वस्तु के उपभोक्ता देश के विभिन्‍न भागों में फैले हुए हों तो निर्माता 
को चाहिए कि वह थोक विक्रेताओं एवं फुटफर व्यापारियों की सहायता ले। 

बिखरे हुए उस्भोक्ताओं को बेचते की अपेक्षा सी मित स्थानों में संकेस्द्रित उपभोक्ताओं 
को वेचता कम खर्चीना होता है । 

(3) क्ृप का स्वरूप--क्य का स्वरूप भी वितरण माध्यम को प्रभावित 
करता है | जहाँ अन्तिम उपभोक्ता वस्तु को थोड़ी-बोड़ी मात्राओं में कई बार खरीदते 
हैं वहाँ अपेक्षकृत लम्बी वितरण वाहिकायें वाँछनीय होती हैँ । 
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(4) साख आदि सुविधाओं की आवश्यकता - यदि उस वस्तु को बेचने के 
लिए उपभोक्ता को उधार देता आवश्यक हो तो निर्माता के लिये यह अधिक लाम- 
दायक रहता है कि वह अपनी वस्तुओं को थोक व्यापारियों और फुटकर व्यापारियों 
के माध्यम से बेचे । इसी प्रकार यदि ग्राहुक किसी विशेष सुविधा के अभ्यस्त हों और 
निर्माता के लिये उसे सुलम कराता सम्भव न हो तो उस स्थिति में उसे प्रचलित 
माध्यमों का ही आश्रय लेनो लाभदायक रहता है। 

(ब) वस्तु सम्बन्धी तत्व (7000० (0०70आ0०४0075)-- अनेक वस्तुयें कुछ 
विशेषताओं का पिदारा होती हैं। वस्तु की कुछ विशेषताओं (जैसे वस्तु का रंग) को 
छोड़कर अन्य विज्येवतायें इस बात को बहुत प्रभावित करती हैं कि अंतिम उपभोक्ताओं 
तक उसे पहुचाने के लिये किन-किन सध्यस्थों का प्रयोग किया जाये । इस सम्बन्ध में 
वस्तु के निम्त युणों पर ध्यान दिया जाना अति आवश्यक होता है-- 

(।) इकाई मूल्य (ऐंशा। ४०४०)--एक वस्तु का इकाई मूल्य वितरण 
व्यवस्था पर व्यय किये जा सकने योग्य घन को व्यवस्था को प्रभावित करता है। 
इकाई मुल्य जितना कम होता है वितरण श्र खला उतनी ही अधिक रूम्बी हो सकती 
है।जो वस्तुयें अधिक मूल्यवान होती हैं, वे प्रायः उत्पादकों द्वारा सीधी ही बेची 
जाती हैं । 

(2) आकार एवं बजन (007 & ५४४४४॥/)-जो वस्तुयें मुल्य के सन्दर्भ 
में मारी या बड़े आकार की हैं उनके लिए प्रायः ऐसी वाहिका प्रणालियों की आव- 
इयकता होती है. जो माल क्रे उत्तादक से अन्तिम ग्राहकों तक ले जाने में परिवहन 
दूरी ओर फेर-बदल से सम्बन्धित उठाया-धरी की बारम्बारता को न्यूनतम कर दें। 

(3) नाशवानता (?०४7४5॥90॥9)--जो बस्तुयें शीघ्र नाशवान हैं, वे कम 
से कम मध्यस्थों के हाथ से गुजरती चाहिए। ऐसी वस्तुओं के लिए प्रत्यक्ष विपणन 
की आवश्यकता होती है, क्योंकि समय विज्नम्त्रों और बार-बार उठाया-धरी से माल 
को नुकसान पहुंचता है । 

(4) प्रसापीकरण (अंक्षात॑87ती2870॥) - प्रमापित वस्तुयें प्राय: मध्यस्थों 
के द्वारा ही बेची जाती हैं | 

(०) विक्रयोपरांत सेवा (567 89]6 ०0०५००6) - जिन वस्त॒ओं के लिए 
विक्रयोपयंत सेवा देनी होती है वे या तो निर्माता द्वारा स्वयं या उनके अधिकृत 
अभिकर्त्ताओं (8000०7580 48६7) द्वारा ही बेची जाती हैं । 

(स) कम्पनी सम्बन्धों तत्व ((.0709 47५ (0030०) --वित रण के 
माध्यम पर कम्पनी के विशिष्ट लक्षणों का भी प्रभाव पड़ता है--- 


(!) कम्पनी का आकार (26 ०0 ॥6 (०ग्र9 279) “एक बड़ी कम्पनी 
वितरण माध्यमों की छोटी श्र खला से भी काम चला सकती है । 
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(2) कम्पनी के वित्तीय साधन (िएथा०ंधं ९४0०पा०८५)--वित्तीय साधनों 
की दृष्टि से सद्क्त एक कम्पनी को मध्यस्यों की आवश्यकता कम पड़नी है और वह 
इसके बिना प्रत्यक्ष व्यवसाय भी कर सकती है । 

(3) बस्तु अच्तरूंय --वस्तु अस्तलंब जितना चोड़ा होगा कम्पनी की ग्राहकों 
से प्रत्यक्ष व्यवहार करने की योग्यता भी उतनी ही अधिक होगी । इसी प्रकार वस्तु 
अच्तलंय में जितनी अधिक अनुरूपता होगी, वितरण वाहिकाओं में मी उतनी अधिक 
एकरूपता पाई जायेगी । 

(4) व्यवसाय का प्रचलन (7४०7 0 ॥06 हप्0९४७]-- अनेक बार 
निर्माता को वितरण के माध्यम में चुनाव करते का कोई अधिकार नहीं होता, यह 
व्यावसायिक परिस्थितियों के द्वारा पढले से ही लय होता है । कोई भी नया निर्माता 
व्यवसाय में सुरथापित इन माध्यमों की अवहेलना नहीं कर सकता । 

(द) मध्यस्थों से सम्बन्धित तत्व [च॑॑ती8णशा (07 06878007 ) +- 

[! ) मध्यस्थों द्वारा प्रदान की जाने वाली सेवायें (98[५085 7?70ए७0680 
0५ (000767) -- एक उत्पादक को उस मध्यम का चयन करना चाहिए जो उन 
व्प्रणन सेवाओं को प्रदात कर यकता हो जिन्हें वह उत्तादक प्रदात ही नहीं कर 
सकता या मितव्ययितापुृवंक प्रदान नहीं कर सकता । 

(०) उत्पादकों की नोतियों के प्रति मध्यस्थों का रुख (6/0008 ० प्रा0- 
ती[हग6ा (0फ़द्चते$ ७४४० ?णांटं८5) -- कभी-कभी उत्पादकों की वितरण 
एवं पूरति सम्बन्धी नीतियाँ मध्यस्थों को पसन्‍द न आने के कारण मी मध्यस्थों का 
चुनाव सीमित हो जाता है । 

(3) विक्रय मात्रा की सम्भावनायें (590९5 ४०6 2965अंधाःशं४३$३)--- 
उत्पादक स्वाभाविक रूप से उस मध्यस्थ को ही चुनना पसन्द करेगा जो उसे अधिक 
से अधिक मात्रा में बिक्री करके दे सके | 

(4) लागत (०४ (०07870७६07) --अन्त में यह तत्व पर्याप्त महत्वपूर्ण 
है कि किस वितरण माध्यम के द्वारा वस्तु वितरण करने में उत्पादक को लागत कम 
से कम पड़ेगी। उत्पादक स्वामाविक रूप से सबसे अधिक मितव्ययी साध्यम का 


ही चुनाव करेगा । 
(य) बातावरण सम्बन्धी तत्व (सिाएशं]07प्रशा।्षे एणर्शदाशाीणा)-- 


वातावरण सम्बन्धी तत्व भी वितरण माध्यम को प्रमावित करते हैं--- 

()) आर्थिक दह्षायें -जब आशिक दशायें निराशापूर्ण होती हैं तो उत्पादक 
अपने माल को बाजार में ऐसे तरीके से पहुंचाना पसन्द करेंगे जो कि अन्तिम ग्राहकों 
के लिए कम से कम खर्चीला हो । 

(2) कानूनी प्रतिबन्ध--स रकारी कानून और प्रतिवबन्ध मी वितरण माध्यम 
को प्रभावित करते हैं । 
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(र) सामान्य तत्व (00॥678] 78०८078$)--निम्न लिखित सामान्य तत्व पी 
उत्पादकों को वितरण माध्यमों का चयन करने मे पथ-प्रदर्शक का काम करते हैं-- 

(!) उपयुक्तता- विचाराधीन वितरण माध्यम उपक्रम की घोषित विपणन 
नीतियों और विपणन कार्यक्रम के उपयुक्त हो | 

(2) सक्षमता--मध्यस्थ उत्पादक उपक्रम को बाजार में नयी वस्तुओं के 
प्रवेश के समय उल्लेखनीय सफलता दिलाने में सक्षम हो । 

(3) बदलने की स्वतन्त्रता-उपक्रम के प्रबन्धतों पर वितरण माध्यम 
का चुनाव करने में कोई अनुबन्धात्मक अथवा वेध'निक प्रतिबत्ध न लगता हो । उपक्रम 
को यह स्वतन्त्रता हो कि वह आवश्यकता पड़ने पर मध्यस्थ बदल सके । 

(4) प्रतिस्पधियों के वितरण माध्यम - दूसरे प्रतिस्पर्धी उत्पादकों द्वारा उसी 
प्रकार की बस्तुओं के वितरण के लिए किन-किन माध्यमों का प्रयोग किया जा रहा है 
इस बात को भी ध्यान में रखना अति आवश्यक है । 

(5) सामाजिक दृष्टिकोण--उत्पादकों को इस दिशा में हो रहे तये परिवतेनों 
को भी ध्यान में रखना चाहिए। मध्यस्थों के प्रति साधारण समाज का क्या दृष्टिकोण 
है यह बात भी ध्यान में रखनी चाहिए । ञ 


प्रदन . 


विज्ञापन 
(50५६प्ता5६0५ ६५४१] 





“विज्ञापन को कुछ फिजलखर्चो कहते हैं तो अन्य उसे आधुन्तिक व्यवसाय 
की अनिवायंता समझते हैं ।” विबेवता कीजिए तथा वेज्ञानिर विज्ञापन 
की आवश्यकता दर्शाईये । 
"४०४76 50॥6 ठथी 80ए2/४79 8 फ़बडंड, णीश'5ड एच्2वाएं 7 35 8 
डंव8-तुए8-ना00 . णी 70087 9परञ्नंव653.7  (0णाशका 807 ए07एॉ. 
०पा ॥॥6 70660 [07 इठंटगती5 80ए2ए७४ 578. 
अथवा 
वैज्ञानिक विज्ञापन से आप क्‍या समझते हो ? आधुनिक व्यवसाय में 
विज्ञायन की उपयोगिता समझाइये । 
०७ 60 ए०प पात॑शडादा 0 97 इिएंथा।ी0 340लएाआंपए २ £६७- 
[8॥7 (2 ए5९पि765७ ० 80५४९७४॥३8७॥76४ सह) 7006/0 00855. 
अथवा 
विज्ञापन शब्द का अर्थ बताओ | क्या प्रचार और विज्ञापन एक ही बात 
है ? विज्ञापन के लाभ (महत्व), दोष व मर्यादायें बताओ । 


एडएथिए0 6 शा) एंाजाए, 87 (6 50४ 79 285 907004- 


श्क्यात4' ? (जडछणप55 (5 86ए०75265 070, तठा580ए47952९ आधा - 
870775. 


अथवबा 


“विज्ञापन करने से लाभ होता है।” “विज्ञापन पर व्यय किया रुपया व्यर्थ 
जाता है ।” दोनों की विवेचना कोजिए । 


>प 9895 60 80ए020058.7 --०76ए 5एछयआआ 00 9तएल75शाटाए 5 
एछ85 6, २९९०7०णॉा६ (0658 ए8फ5. 


अथवा 


“विज्ञापन' तथा 'प्रचार' में भेद स्पष्ट कीजिये तथा विज्ञापन के उद्देवयों 
पर प्रकाश डालिये | 
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उत्तर-- विज्ञापन से आगय 


विज्ञापन का तात्पर्य उन समस्त क्रियाओं से है जिनका उद्देश्य किसी 
वस्तु की लोक प्रसिद्ध! है। अब तक विज्ञापन का अर्थ सूचना देना या सूचित 
करना था, किन्तु आधुनिक व्यापार-जगत में तथा प्रतिस्पर्धा के युग में इसका अर्थ 
अधिक विस्तृत हो गया है। आजकल विज्ञापन शब्द की परिभाषा के अन्दर हम उन 
सभी साधनों का समावेश करते हैं, जिनके द्वारा उपभोक्ताओं को नवीन वस्तुओं कीं 
उत्पत्ति के विषय में जानकारी प्रात होती है। इसका प्रमुख उद्देश्य बिक्री में वृद्धि 
करना तथा उपभोक्ताओं को वस्तुओं के गुण एवं मूल्य की सूचना देना है। संक्षेप में, 
हम यह कहु सकते हैं कि व्यापारिक दृष्टिकोण से विज्ञापत का तात्यरयं उन क्रियाओं 
ले है जो किसी वस्तु अथवा सेवा की उपयोगिता का जनता के ऊपर प्रभाव डालने 
से सम्बन्ध रखती हैं। 

विज्ञापन की परिभाषाएँ 


विज्ञापन को विभिन्न विद्वानों ने निम्त प्रकार से परिभाषित किया है--- 
. डॉ. जोन्स के अनुस्तार--/विज्ञापन एक यंत्र निमित बड़े पैमाने के उत्पादन 
की विक्रय विधि है जो व्यक्तिगत विक्र ताओं के व्यक्तित्व एवं वाणी की पूरक है”। 


2. लस्कर के अनुसार -- विज्ञापन सुद्रण के रूप में विक्रय कला है । ” 


3. शेल्डन के अनुसार--विज्ञापन वह व्यावसायिक शक्ति है जिसके 
अंतर्गत मुद्रित घब्दों के द्वारा विक्रय-तृद्धि में सहायता मिलती है, ख्याति का निर्माण 
होता है तथा साख बढ़ती है । 


4. क्र क प्रश्चत्न के अनुसार-- विज्ञापन मुद्रित, लिखित, शब्दों हारा व्यवत 
या चित्रित विक्रय कला है । विज्ञापन का कार्य विज्ञापक की वस्तुओं को बेचना तथा 
जनता के मस्तिप्क को व्यक्ष्तिगत एवं सामूहिक रूप से विज्ञापन के हित में प्रभावित 
करना होता है। 


०. बुड के अनुप्तार--'विज्ञापन जातने, स्मरण रखने तथा कार्य करने कौ 
एक विधि है ।” 

प्रचार (#709928&॥09) का उद्देश्य भी वस्तु की लोक-प्रसिद्धि करना है ॥ 
यह भी विक्रय कला का एक छिपा हुआ रूप है । किन्तु विज्ञापन और प्रचार में 
अन्तर हैं। विज्ञापन का रूप बृहत रूप में लिया जाता है। किसी वस्तु के प्रचार 
सें व्यक्तिगत कला का बहुत महत्व होता है क्योंकि प्रचार करने का कार्य प्रधानतः 
मनुष्य द्वारा ही किया जाता है। प्रचार के द्वारा किसी वस्तु को अखिद्ध करने का 
क्षेत्र एवं विक्रय विकास का क्षेत्र सीमित होता है किन्तु विज्ञापन में यह बात नहीं 
है। किसी वस्तु का विज्ञापन अनेऊ साधनों से किया जा सकता है जैसे समाचार 
पत्रों द्वारा, पत्रिकाओं द्वारा और सिनेमा द्वारा आदि | अत: यह स्पष्ट है कि प्रचार 
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एवं विज्ञापन का उद्देदब हो एस ही हो सकता है शिल्तु दोनों के कार्य-नन्‍ेत्र में प्रायः 
अन्तर होता है| विज्ञापन का क्षेत्र बहुत विस्तत होता है उबकि प्रतार करते शा मत 
सीमित ही होता है 
विज्ञापन एवं प्रचार में अन्तर 
विज्ञापन एव प्रचार में प्रसुग्य अन्तर निम्नलिखित प्ै--- 











अंतर का 
। ज्ञापन ! र ण्स' पा 
आधार विज्ञाप 2 
] उद्देश्य विज्ञापन का उद्देश्य किसी वस्तु प्रचार कर उद्देदय किसी वस्त्‌ 
। को सस्ते से सस्ते मृल्य पर की ख्याति बढ़ानावा सी 
। वेचना है । मत को व्यक्त करना है ! 
| 
2 क्षेत्र विज्ञापन का क्षेत्र व्यापक है।. प्रचार का क्षेत्र संकुचित है । 
3 | व्यक्तिगत. विज्ञापन में व्यक्तिगत कला का प्रचार में व्यस्काल उला का 
क्‌ला विज्ञेप महत्व नहीं है । का विदेष महत्व है । 
ई 
4 व्यय की सीसा बिज्ञापन में व्यय नियोश्ति ढंग. प्रचार में व्यय दी कोए सीना 
। से होता है। नहीं है ! 





विज्ञापन की आवश्यक्रता, उद्द श्य एवं महत्व 

विज्ञापन आधुनिक व्यापार का एक जीवन तत्व हे ; इनके विना आज के 
व्यापार की उनच्चति सम्भव नहीं है । आज विस्तृत मण्डियों को हस्तगत बरने के लिए 
विज्ञापन एक आवधद्यय वस्तु बन गया न । आजकल चवित्तायन म्रख्यत सिद्नननिेरिण जे 
उद्देश्यों की एरि के लिए किया जाना है-- 

., बल्दओं के जारे में घानकारी देवा--'विज्ञापन ४ एफ प्रनुख उद्देष्य 
वस्तुओं के बारे में उपभोक्ताओं एवं जन रूमान्य को जादवारी देगा होता हे। जब 
तक वस्तुओं के बारे में जतसामान्य दो जानकारी नहीं होदी दथ ता बरतुओं का 
विक्रय होना असंभव हैं। 


तदीन दस्त के लिये आधार तेयार करता--विश्ापत का उद्देश्य जनवामान्य 

को वस्तुओं के बारे में जानकारी देने के साथ-साथ नवीन वस्तुओं के विक्रय के दिये 
आधार तेयार करना भी है 

3, माँग उत्पन्न करता--विज्ञापन का एक उद्देश्य बाजार में वस्तु के लिये 

माँग उत्पन्न करना भी है। किसी भी वस्तु के लिये वाजार में माँग तभी उत्पन्न दो 


| 
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रे 
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जा सकती है जबकि ग्राहकों के समक्ष वस्तु को उपयोगिता को बता कर उनमें वस्तु 
क्रय करने की इच्छा जाग्रत की जाय । 


4. उत्पन्न माँग को स्थिर रखना--विज्ञापन का उद्देश्य माँग को उत्पन्न करके 
उसे स्थिर बनाये रखना भी हैँ । माँग को स्थिर रखने से यहाँ पर हमारा अभिप्राय 
मांग में कमी न होने देने से है । 

5. साँग में वृद्धि करता--विज्ञापत का एक उद्देश्य वस्तु की माँग में वृद्धि , 
करना भी हैं ताकि उत्तरोत्तर अधिक विक्रय संभव हो सके । प्रत्येक व्यवसायी अथवा 
उत्पादक का प्रधान लक्ष्य अपने उत्पादन में वृद्धि करना रहता है क्योंकि अधिकतम 
लाम की प्राप्ति उसी दशा में सम्भव है जबकि विक्रय अधिकतम हो। | 


60. साख में वृष्दि करना--विज्ञापन का उद्देश्य विक्रय में वृद्धि करने के साथ- 
साथ व्यवसाय की साख में वृद्धि करना भी होता है । 


आज के युग में विज्ञापन का महत्व प्रत्येक क्षेत्र में बहुत बढ़ गया है जैसे 
व्यापारिक क्षेत्र में, आर्थिक क्षेत्र में, सामाजिक क्षेत्र में व राजनैतिक क्षेत्र में आदि ॥ 
प्राचीन काल में जबकि मनुष्यों की आवश्यकतायें बहुत कम थीं उस समय विज्ञापन 
का कोई महत्व नहीं था किन्तु उत्पादन तथा बाजार के विस्तार के साथ-साथ विज्ञा- 
पन केंग महत्व भी बढ़ता चला। आजकल श्रम-विभाजन ([शंश्रं०ा ० 7.00007) 
व विशिष्टो+रण ($9०0०9॥54800॥) का बोलबाला है। ऐसो अवस्था में विज्ञापन 
का महत्व बढ़ जाना भी स्वाभाविक है । विशिष्टीकरण के युग में वस्तुओं की उत्त- 
मता का प्रचार करना नितान्‍त आवश्यक हो जाता है । इसके लिए विभिन्न साधनों 
का प्रयोग करना पड़ता है जेसे---समाचार-पत्र, पत्रिकायें, रेडियो और सिनेमा आदि । 
आजकल के विज्ञापन पुराने समय के विज्ञानों से बिल्कुल भिन्न हैं| प्राचीन समय में 
जनता को केवल इस बात की सूचना दी जाती थी कि अमुक वस्तु बनकर तैयार हो 
गई और यदि क्रता चाह तो उसे खरीद सकते है । इससे स्पष्ट है कि उस समय 
विज्ञापन का उद्देश्य उपभोक्तताओं को अपनी ओर आशक्रृष्ट करता नहीं था, किन्तु 
आधुनिक समय में आहकों को आक्षष्ट करने के प्रत्येक प्रयत्न किये जाते हैं । 


उपयुक्त विवरण से यह मालूम होता है कि आज के युग में विज्ञापन का 
बहुत महत्व हू । अब हम इस बात का अध्ययन विस्तृत रूप में करेंगे कि विज्ञापन के 
क्या-क्या छाम (महत्व) हैं। इतका विवरण निम्नलिखित है--- 


() बरतुओं की बिक्री में वृद्धि--आज का युग विज्ञापन का यूग है। कोई 
भी व्यापार चाहे वह छोटा हो अथवा बड़ा बिना विज्ञापन कराये उन्नति नहीं कर 
सकता । आजकल विज्ञापन को बहुत ही श्ुगारमय व चित्ताकर्षक तरीकों से किया 
जाता है। इससे ग्राहक उनकी ओर आक्ृष्ट होते हैं और इस प्रकार से बिक्की में दृद्धि 
होती है। बिक्री में वृद्धि से विक्रेता का लाम भी बढ़ता है-- 
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2. आजीविका का साधन--आथिक दृष्टिकाण से विज्ञापन का निःसन्‍्देदर 
अत्यन्त महत्व है । अधिकांश जनता इस विज्ञापन एवं तत्सम्वस्धी दार्यों से ही अपना 
जीवन निर्वाह द.रती है। विज्ञापट के लिए चित्रादि बनाने के लिए ऋलाकारों 
(785), लेखकों (कैशाश5) व विज्येषणें [फ2९ंथी७:५) की आवध्यकता पड़ती 
है । इन लोगों की जीविका का एकमात्र साधन विज्ञापन ही है । आजकल तो कई 
कम्पनियाँ ऐसी खुल गई है जिनका कार्य विजप्ति करना ही है! इनका प्रचार विदेशों 
में अधिक है । अब हमारे देश में भी इनका प्रचार होता जा रहा हैं। 


3. उत्पादन व्यय में कमी--उत्पादन के क्षेत्र में भी विज्ञापन का बहुत 

हत्व है । विज्ञापन के फलस्वरूप ग्राहकों की संख्या बढ़ती है. और वस्तुओं की साँग 

भी अधिक होती है। ऐसा होने से उत्पत्ति एक बहत बडी मात्रा में की जाती है! 

अधिक मात्रा में किसी वस्तु का उत्पादन करने से यह निश्चित है कि उस वस्तु का 

उत्पादन मूल्य कम हो जाता है। उत्पादन मृल्य के कम होने से वस्तुओं का मूल्य 
भी कम हो जाता है । इससे ग्राहकों और विक्रेताओं दोनों को ही लाभ रहता है । 


4. समाचार-यपत्रों को आय में वृध्दि--आधुनिक्त समय में विज्ञप्ति कराने 
के लिए प्राय: विभिन्न प्रकार के समाचार-पत्रों व पत्रिकाओं का सहारा लेना पड़ता 
है । इससे उनकी आय में वृद्धि होती है । इस बात का अनुमान लगाया गया है कि 
समाचार पत्रों और पत्रिकाओं की आय का लगभग 70 प्रतिणत भाग केवल विज्ञापन 
द्वारा ही प्राप्त होता है। शेष 30 प्रतिशत भाग केवल पत्र-पत्रिकाओं के पढ़ने वालों 
से प्राप्त होता है। इससे स्पष्ट है कि विज्ञापन के द्वारा समातरार-पत्रों व पत्रिकाओं 
को कितना लाभ है। इस लाम के मागीदार पाठकगण भी हैं क्योंकि यह विज्ञापन के 
लाम द्वारा ही सम्भव है कि पत्र व पत्रिकाओं को इतने सस्ते मुल्य पर बेचा जा सके । 
यदि समाचार-पत्रों में विज्ञप्ति देता बन्द हो जाये तो यह निद्चिचत है कि उनका सृल्य 
बहुत बढ़ जायेगा । इसके फलस्वरूप पाठकों की संख्या मी कम हो जायेगी और इससे 
व्यापार को भी हानि पहुँचेगी क्योंकि ग्राहकों को वस्तुओं के विषय में कुछ भी 
मालूम नहीं हो सकेगा । अतः हम कह सकते हैं कि विज्ञापन का महत्व समाचार-पत्र 
पत्रिकाओं के लिए बहुत अधिक है। 


5. शिक्षाप्रद तथा ज्ञानव्ध्दक--विज्ञापन द्वारा उपभोक्ताओं को नई-नई 
वस्तुओं के बारे में ज्ञान होता है । आजकल व्यापार का रेत्र बहुत विस्तृत हो गया 
है अर्थात्‌ व जार का क्षेत्र भल्‍्तर्गाप्ट्रीय सो गया है| ऐसी स्थिति में बिना विज्ञापन 
की सहापता के दूर-दूर की वस्तुओं का तार ब्रोना विन्दल कटिस होता है। आजकल 
विज्ञापन को शिक्षाप्रद एवं ज्ञानवढ के पाने में गेडियों का विशेष महत्व है। इसके 
द्वारा अनेक नवीन बालों का एत्रा चलता है | दिल्‍ली और लखनऊ के आकाइवाणी 
केन्द्रों से ऐसे प्रोग्राम प्रसारित किये जाते हैं जो कि महिलाओं और बच्चों के लिए 
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बहुत शिक्षाप्रद एवं ज्ञानवद्ध क होते हैं । इससे स्पष्ट है कि आधुनिक युग में विज्ञापन 
का बहुत अधिक महत्व है । 


6. वस्तुओं के लिए माँग--विज्ञापन एक ऐसा साधन हो गया है जिसके 
द्वारा किसी वस्तु को माँग को स्थायी रखा जा सकता है। उदाहरण के लिए हम 
'चाय' को लेते हू। समाचारपत्रों में इस प्रकार का विज्ञापत निकला करता है कि 
ब्ूक बाण्ड चाय पीजिए यह्‌ ग्ियों में ठण्डक और जाडों में गर्मी पहु चाती है हे 
बहुत से लोग इन विज्ञापनों से प्रभावित होकर बारह महीने चाय पीने छगते हैं। 
इसस चाय की माँग स्थायी बन जाती है। 

7. सध्यस्थों को संख्या में कधी--मध्यस्थों की एक हरूम्बी कड़ी होने से 
वस्तुओं का मुल्य बहुत बढ़ जाता हूँ तथा इसका प्रभाव उपलोक्ताओं पर बहुत बुरा 
पड़ता हूँ । किन्तु विज्ञापन के द्वारा मध्यस्थों की कड़ी को बहुत न्यूब कर दिया गया 
हैँ क्योकि इसके द्वारा उपभोक्ताओं से उत्पादनकर्त्ताओं का प्रायः प्रत्यक्ष सम्बन्ध 
स्थापित हो जाता हू । इसका पररणाम यह होता हूँ कि विक्रव एवं वितरण व्यय में 
कमी हा जाती हूँ तथा वस्तुओं का मुल्य कम हो जाता है। ऐसा हो जाने से 
उपभोक्ताओं को कम मूल्य पर वस्तु प्राप्त हो जाती है तथा बिक्री में भी वृद्धि 
ती हूँ .। । 

0. नवनिर्भित वस्तुओं की साँग में वुष्दि--विज्ञापन के द्वारा जनता को 
नवनिभित वस्तुओं का ज्ञान कराया जाता है। आाज का युग प्रतिस्पर्धा का युग है । ऐसे 
समय में यह्‌ आवश्यक हूँ कि अपनी वस्तु के गुणों को इस प्रकार से बताया जाये कि 
ग्राहकों पर यह प्रभाव पड़े कि जो - भी वस्तु अब॑ चलन में आई है वह अवश्य ही 


|| 
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पहली वस्तुओं को अपेक्षाकृत अच्छी होगी । ऐसा हो जाने से पुरानी वस्तुओं की माँग 


कम हो जाती हैँ तथा नई वस्तुओं की माँग बढ़ जाती है । यह सब कुछ विज्ञापन की 
कला के ऊपर निर्भर है। विज्ञापन के द्वारा ग्राहकों को बस्तु सम्बन्धी पूर्ण जानकारी 
करा देनी चाहिए। ऐसा करने से वस्तुओं की माँग में वृद्धि होती है । 


9, उपभोक्ताओं के समय को बचत--विज्ञापन की सहायता से उपभोक्ताओं 
के समय की वचत होती है । उतकों अपनी आवश्यकता की वस्तु को ढूँढ़ने में अधिक 
समय व्यर्थ नहीं खोना पड़ता है। विज्ञापन द्वारा उन्हें यह मालुम हो जाता है कि 
किस प्रकार की वस्तु कहाँ से तथा किसी समूल्य पर प्राप्त की जा सकती हे । 

/0. उपवसाथ को ख्याति सें बृध्चि--विज्ञापन के द्वारा व्यवसाय की ख्याति 
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निःसन्देह बढ़ती है । इससे व्यापारी को जाथिक लाभ होता है । 


4, अस्वस्थ प्रतिस्पर्धा का बिकास--प्रतिस्पर्धा के युग में विज्ञापन का 
मदित्व बहुत अभबरिक हो गया है। बहुत-सी वस्तुएँ ऐसी भी होती है जिनझा कोई उप 
योग न होते हुए भी विज्ञापन होता हैँ । इस प्रकार का विज्ञापन उस समय भिरथ्थक 
सिद्ध होता है जबकि सामूहिक रूप से किसी वस्तु का विज्ञापद कराया जाता है जसे 


तल 
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वनस्पति घी । इस प्रकार अस्वस्थ प्रतिस्पर्धा समाप्त हो जाती है और गाहकों को 
लाभ होता है । 

, विक्रेताओं $56६::८०) को प्रोत्साइन--विज्ञापन के द्वारा विक्रेताओं 
का काम वहत आसान हो जाता है। उसका बह जाये हैकि वे उपभोक्ताओं और 
दुकानदारों को अपनी वस्तुओं के गुर समझाशन प्रभावित ऋरे एवं विकर वृद्ध 
करें। उनका यह काम बहुन कुछ विज्ञापत के द्वारा आसान हा गया है अब उन्हें 
बस्तु के गु्ों दो समझाने क्षी बहुत आध पता नहीं हनी है 
कार्य विज्ञापन के दागा हो जाता है । अब तो उन्‍हें केवद माल शा भादिण प्र! 
का काम हो बाकी रह रया है। इससे स्पष्ट हैं कि विज्ञापन के द्वाग पा नाझो का 
बहुत प्रोत्साहन मिलता है । 
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कक हि इसकी ध् किक कप ०३3०७ पंत. परजाएुक फः कर कि मकान एके... मम. ३ भय) 7०म कक 
पड़ता था। उसे विभिन्न प्रः।र की वस्ताएं वानगों प३ दिएजी एचकओ थी और पनाशा 
4 कक ताक कि ५5७, 
तुलनात्मक वर्णन करने के पश्चात यह बताना पहला था श्ि उसी बरत स्वेश्रेष्द है 
इचप्पवः मल) +3५ जी /शटेनअक जनम कापनममर किलर क्र कह तन +3५४ (लक... स्‍फ+न्‍न्न्‍रपाम स्ककननक,. 
किन्तु अब यह वात नहों रही है | इसके क्तिरिस्द बरत॒ऋं की माँग भी निरन्तर हो 


जाती है क्योंकि वस्तु के गुण में सन्‍्तुष्ट हो जाने के पच्चार ग्राहक उसी हस्त को 
खरीदना पसन्द करेगा । 


4, ध्जन्धकों व भजद्रों को टोत्हाहइन--शिसी जस्लु के बरस्वार विज्ञापन 
से प्रबन्धकों एवं मजदूरों को प्रोत्ताहन मिलता है। वे इस बात का प्रयास करते हैं 


रा .] 


कि उन्होंने अपनी वस्तु के जो ग्रुण विज्ञापन में बताये हैँ इन्हें एर्ण रूप से पूरा करें 


किया 


जिससे कि बाजार में उदकी वस्तु की ख्याति हम न हो। प्रबन्ध एवं सजदून द्वारा 
तैयार वी गई वस्तुओं को अधिक बिक्नी होने से उन्हें यह प्रेरणा मिलती है कि उनके 
द्वारा किया गया प्रयास सफल रहा और वे भविष्य में उस वस्तु को अधिक अच्छा 
बनाने का प्रयास करते हैं। 


5. सुरक्षा पेदा करना विज्ञापन निर्माता के व्यापार के लिए बीसे का कास 
करता है--विज्ञापन के कारण जनता बस्तु को पहचान लेता है। इससे अन्य व्यापारी 
उस विज्ञापित वस्तु के स्थान पर अपनी वस्तु नहीं चला पाते | सच तो यह है कि 
विज्ञापन से सुरक्षा प्रात्त होती है जो अपना समय व्यतीत हो जाने के बाद पेटेस्ट 
प्रदान नहीं कर सकता | 

6. अच्य क्षेत्रों में महत्व--विज्ञापन हे महख का अब ता जितना भी 
चर्णन किया गया है वह व्यावहारिक एवं राथिक क्षेत्रों व है ! इन क्षेत्रों के अतिरिक्त 
भी विज्ञापन का महत्व होता है जैसे साम/जिद्न व राजनीतिक क्षेत्र में यदि कोई 
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समाज सुधारक देश की भलाई के लिए कोई कार्य करता चाहता है तो उसके लिए 
जनता के सम्पर्क में आकर अपने भावों को प्रकट करने का सबसे सरल व अच्छा 
साधन विज्ञापन ही होता है । इसी प्रकार राजनीति सम्बन्धी बातों का प्रचार करने 
में भी विज्ञापन का विशेष महत्व रहता है। जैसे काइमीर समस्या, चीतः समस्या 
पर विज्ञप्ति आदि । 


उपयु क्त समस्त विवरण से स्पष्ट है कि विज्ञापन का महत्व आशिक, व्यापा- 
रिक, सामाजिक व राजनंतिक सभी क्षेत्रों में बहुत है।इस महत्व के साथ-साथ 
इसके किचित दोष भी हैं जिनका विवरण निम्नलिखित है--- 


. अधिक व्यय--किंसी वस्तु का विज्ञापन करने से व्यय बहुत अधिक 
करना पड़ता है और यह किसी न किसी से वसूल भी अवश्य किया जाता है। वस्तुतः 
व्यय का भार उपभोक्ताओं पर पड़ता है क्‍योंकि विक्रेता को इस व्यय को वस्तु 
के मृल्य में सम्मिलित कर लेता है । 


2. उपभोक्ता का स्वत्व (80४००ंह077) नचष्द होना--उपभोक्ता प्रायः 
विज्ञापन की चमक-दमक से बहुत प्रमावित हो जाता है। ऐसी स्थिति में वह 
उस वस्तु को नहीं खरीद पाता है, जिसको कि खरीदना चाहता है बल्कि उस वस्तु 
को खरीद लेता है जिसके विज्ञापत से वह अधिक प्रभावित होता है । इस प्रकार 
उसका स्वत्व नष्ट हो जाता है । 


3. धन का अपव्यय--कभी-कभी ग्राहक विज्ञापन को देखकर ऐसी वस्तुओं 
को खरीदने के लिए लालायित हो उठता है जिसकी उसे आवश्यकता नहीं होती है 
तथा जिसके खरीदने के लिए उसके पास पर्याप्त आर्थिक साधन भी नहीं होते हैं । 
ऐसा करने से धन का अपव्यय होता है। 


4. चंचलता--विज्ञापन के प्रभाव से उपभोक्ताओं का मस्तिष्क चलायभान 
हो जाता है | बह उस वस्तु के उपभोग को छोड़ देता है जिसके विषय में उसने पहले 
निरचय किया था और उस बस्तु का उपभोग करने लगता है जिसके लिये वह विज्ञा- 
पन से प्रेरित होता हैं । उदाहरण के लिये माना सुशील प्रोफैक्ट साबुन खरीदने के 
लिये घर से चलता है। रास्ते ब फूल छाप साबुन का विज्ञापन बड़ी चमक-दमक के 
स्राथ देखता है । उसे देखकर उसका मन चअलायमान हो जाता है और वह प्रीफैक्ट के 
स्थान पर फूल छाप साबुन को ही खरीद लेता है। यह है विज्ञापत का प्रभाव | इससे 
मनुष्य का मन स्थिर नहीं रहता है । 


». सिथ्या उस्तुओं का प्रधार--बिज्ञापत एक ठग विद्या बत गई है, क्योंकि 
इसके द्वारा वहुत-सी मिथ्या बातों का प्रचार किया जाता है जैसे “आज ही पाँच 
रुपये भेजकर एक घड़ी व अंगूठी प्रात करें” आदि | उपभोक्तागण इन विज्ञापनों से 
प्रभावित होकर हानि उठाते हैं क्योंकि इसमें कोई आवश्यक तथ्य नहीं होता है। 
भारतवषं में इस प्रकार के बिज्ञापन बहुत देखने में आते हैं । 


पविज्ञापन ] [ 9 


6. फंशन में परिबर्ततं--विज्ञापन के द्वारा फैशन में वहन झीघ्र परिवर्नन 
आया करते हैं। इसका परिणाम यबद होता है कि उपमोक्ता व विक्न ता दोनो गे ही 
हानि होती है। बिक्र ता के पास जो पुराने फंशन का माल बच पहता है बह देशार 
अवस्था में पड़ा रहा है क्योंकि फैशन में पर्विनेन होने के शरण पा वन 
ख रीदना पसन्द नहीं करते हे । उपभोक्ताओं के हृष्टिक्षोण से यह इसलिये ह्रनिणएणसक 
है क्योंकि उसको फैशन में परिवर्तन के साथ-साथ वस्तुओं का वादरी रूप वदलवबा ने 
में व्यय करना पड़ता है जैसे पुराने जुवनों का त्थे प्रकार दे जबनों में बबलना 
आदि । 

7 सामाजिक बुराइयाँ--विज्ञापन अधिकतर आएग्नद्ायक्र व विलासिता 
सम्बन्धी वस्तुओं के क्रय-विक्रय के सम्बन्ध में किया जाता है। इससे कई सामःजिक 
दुष्परिणाम निकलते हैं । किसी व्यक्ति को जब विसी एक चीज के उपभोग करने की 
बुरी आदत पड़ जाती है तो उसका छूटना बहुत कठिन होता है जैसे सिगरेट पीना । 

आजकल विभिन्‍न प्रकार की सिगरेटों का प्रचार विभिन्‍न आकपक तरीकों से किया जा 
रहा है । इन विज्ञापनों से प्रभावित होकर वहुत से व्यक्ति सिगरेट पीना आरम्भ कर 
देते हैं । बाद में यह आदत छूटती नहीं । 

8. भत्यक्ति (&:882०४४०१)--विज्ञापन में लिखी गई बातें प्रायः जरूरत 
से ज्यादा बढ़ी हुई होती हैं । उनमें सत्यता लेशमात्र की नहीं है जैसे दवाइयों का 
विज्ञापन । आजकल दवाओं का विज्ञापन समाचार-पत्रों द्वारा ब रेल इत्यादि में 

“बिक्र ताओं द्वारा खूब किया जाता है। वास्तव में. ये दवायें लाभ को अपेक्षा हानि 
'पहुँचाती हैं । 

9. स्वच्छता में कप्तो-वरिज्ञापनों को दीवारों पर लिखकर या पोस्टर चिपका 
“कर बिज्ञापन करने से चारों भोर गन्दगी बढ़ जाती है। इससे नगर की स्वच्छता कम 
हो जाती है। 

0. आावश्यकताओं में बुद्धि--विज्ञापन जनता को वस्तुएं क्रय करने के लिये 
प्रेरित करता है । विज्ञापन से व्यक्तियों की वस्तुओं को खरीदने की इच्छा इतनी अधिक 
तीव्र हो जाती है कि वह उसे अपनी आवश्यक्ता की वस्तु समझने लगता है तथा 
अपनी आबश्यकता की पूति न होने पर असंतोष महसूस करता है | 

!.  नैषिक पतस--विज्ञापत का एक दोष यह मी है कि कुछ विज्ञापन 
-अइलील एबं भहे होते हैं जिससे लोगों का तेतिक पतन होता है । 

]2. प्रतिस्पर्धा का जन्म--विज्ञापन प्रतिस्प्षा को जन्‍म देते है । एक ब्या- 
पारी दूसरे व्यापारी से विज्ञापन में आगे वढ़ जाता चाहता है। इससे अर का पव्यय 
होता है तथा वस्तु की किस्म में निरावट शा जाती है 

3, एकाधिकार का निर्माण--विज्ञापत के निरन्तर प्रयोग से एक “वरशेष 
वस्तु का बाजार में एकाधिकार हो जाता है तथा अन्य वच्तुए अच्टा कसम का ने 
पर भी बाजार में चल नहीं पाती है । 
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उपयुक्त लाभ व दोपों की विवेचता करने से यह स्पष्ट हो जाता है कि विज्ञा- 

पतन के लाभ अधिक हैं, दोष बहुत कम तथा निमू ल। अतः यह कहा जा सकता है 
के “विज्ञापन से लाभ होता है। यह कथन कि, “विज्ञापन पर व्यय किया गया 

रुपया व्यर्थ जाता है” बिल्कुल निर्मल है क्योंकि आज के युग में व्यावसायिक उन्नति 
की आधा रशिला विज्ञापन ही है। विज्ञापन के जितने भी दोष बताए गए हैं उनमें 
किसी न किसी प्रकार सुधार अवश्य किया जा सकता है। यह बहता कि विज्ञापन से" 
प्रभावित होकर मनुष्प धन का अपव्यय करता है या उपभोक्ता का स्वत्व नष्ट हो 
जाता है, बिल्कुल गलत है क्योंकि कोई भी व्यक्ति वस्तुओं को खरीदने से पूर्व उसकी 
अच्छाई एवं बुराई को भली प्रकार से देख लेता है | इसमें धन का अपव्यय या अधिक 
व्यय भी नहीं होता है क्योंकि अधिक माँग के कारण वस्तुओं का उत्पादन बहुत बड़ी 
मात्रा में किया एतः है । रने से वस्तुओं दाग मूल्य स्वयं ही! कम हो जाता है। 
यह कथन भी निर्मम ल है कि विदश्ापन के द्वारा आरामदायक व विलाछिता सम्बन्धी 
वस्तुओं को प्रोत्सा-.हन मिलता है । आथिक सिद्धान्तों के अनुसार प्रत्येक व्यक्ति की 
इच्छाएँ सदेव बढ़ती रहती हैं और वह उन्हें प्री करने का प्रयास करता है। इसके 
अतिरिक्त जहाँ तक मिथ्या वस्तुओं के प्रचार का प्रदत्त है वह किसी सोमा तक ठीक 
है किन इसमें सरकार का यह कठंव्य है कि वह गलत करने वालों को दण्ड दे तथा 
उन पर प्रतिवन्‍्ध लगा दे। ऐसा करने से यह निश्चित है कि विज्ञापन में सुधार 
होगा और उ के क्रेता और विक्रेता दोनों को ही लाभ होगा | इस सम्बन्ध में समा-- 
चार पत्रों के तम्पादकों का भी यह कतेंव्य है कि वहु असत्य व निम्‌ ल बिज्ञापनों को 

छापें । 


हि प्र 
न 
री 


विज्ञापन की मर्यादायें या सीमायें 
यह ठीक है कि विज्ञापन के अनेकानेक लाभ हैं व आधुनिक युग में उसका 
महत्वपूर्ण स्थान है, किन्तु बह कोई ऐसा जादू नहीं है जिसके द्वारा प्रत्येक क्षेत्र में: 
सफलता प्रास हो जाए। विज्ञापन की सीमाओं का अध्ययन भली' प्रकार से करना 
चाहिए । ये सीमाएं निम्नलिखित हैं । 


. जनता को रुचि के विरुद्ध कोई भी विज्ञापन सफल नहीं हो सकता है 
चाहे वह कितना भी आकर्षक व प्रभावशाली हो । 


सफल विज्ञापक को अपना विज्ञापन बारम्बार प्रकाशित करते रहना 
चाहिए जिससे कि वस्तु की माँग निरन्तर बनी रहे | केवल एक या दो बार के विज्ञा- 
पन से हो सफलता नहीं सिल सकती है 


3. विज्ञापन द्वारा वस्तु की माँग में वृद्धि की जा सकती है, किन्तु बिक्री 


कला के अभाव में वह व्यर्थ सिद्ध होता है | व्यवसाय में सफलता पाने के लिए विक्रय-- 
कला व विज्ञापन दोनों का ही महत्व है । 
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(4) विज्ञापन अथशास्त्र व मनोवेज्ञानिक नियमों के अनुसार होना चाहिये 
अन्यथा सफलता नहीं मिलेगी । 
(5) बुरी एवं हानिप्रद वस्तुओं का विज्ञापन स्थिर नहीं रह सकता हैं । 
अन्त में. यह कहना निरर्थक न होगा कि विज्ञापय क्री उपद क्त सीमाएं होते 
हुए भी वह अपने उपासकों को लाभ अवश्य पहुँचातः रहेगा। झाधुनिक दुग में विज्ञापन 
का महत्व केवल एक देश में या नगर में ही सीमित नहीं है बल्कि वह अन्तर्राष्ट्रीय हो 
गया है ! . 
प्रन्‍त 2. विज्ञापन की विभिह्त पद्धतियों का उल्लेख कीजिए तथा उत्तके गुण-दोषों 
का विवेचन छीजिए । 
छाफ्ाशादाल 78 ऊद्ाए 55 पा, त्एंड 7 इठेए्टाएंज्टत0:०55 ८०7 6(5- 
0छ5३ (#8₹ 670६5 दाएं 53! 
अयवा 
विक्रय संचध्द न हेचु अपनाये जाने दले छेज्ञाप्न के आधुनिक माध्यनों का 
वर्णन कीजिए । भारतीय दद्धाओं में विज्ञाए्श के कीमती साधन को प्रयोग 
करते की सम्भाविताओं का विवेचन कीमिए । दया ऐसे विज्ञायन से कोई 
लाभ हो सकेगा ? 
[26807 08 488 77069 7789003$ रण छ[|९:४ए छि 5२5 070000- 
0079. 4950055 $096 छ059980ए ०६ 8007 वाए ए०चाए शाटते3 ण 9प- 
छलाप ॥ 770870 00000॥5. शेर 55एा 8 एफॉएएंाए 98७7 87५ए 
गण रे 
अथवा 


व्यापारिक विज्ञापन के कौन-कौन से सम्भव साधन हैं ? उन बातों का 

वर्णन करो जो उनके चुनने में सहायक होती है । 

७४॥०७॥ 280 78 406 09059708 7720:3 07 9ए$658 80087 5शाय6 २ 

एमसप्रागरह्ा36 [6 90008 पहा 50४67 (० 52९९0. 

अथवा 

विज्ञापन के आधुनिक साध्यमों में से कुछ का वर्णन इनेजिए तथा उनके 

परस्पर गुण-दोषों का परीक्षण कीजिए । 

[0680796 5076 0० &4ए७६58. गरहत:छ७ लाएं सपापाीर पीला 

पएराशाह 8704 0शला' ॥5, 

उत्तर--विज्ञापन करने के अनेकानेक उपाय हैं। प्रत्वेक विज्ञापन का माब्यम 

हर एक व्यापारी के लिए उपयुक्त वहीं हो सक्रता है। वह उमत्के व्यापार प्ेत्र, ग्राहकों 
की रुचि, वस्तुओं के आवार व विहापन की आ्थिद् सामथ्वे आदि बातों पर 
निर्भर है । बड़े-बड़े व्यापारों में विजापन के छिए एक अछय विनान खोज दिया जाता 
है और वह विभाग एक विज्ञापन-विगेपज्ञ की अध्यक्षता में बार्य करता ह्ै। 


2 ] [ विज्ञापन 


विज्ञापन के साधनों का वर्गीकरण विभिन्न लेखकों ने विभिन्न प्रकार से किया 
है। श्री एस० आर० डाबर के मतानुसार वह वर्गीकरण निम्नलिखित है--- 


. परिचय पत्र (एप [60678) 
, समाचार-पत्र व पत्रिकायें (7०ए७००[९७7४ & 77888 2765 ) 
. इब्तहार (06 85) 
. विवरण पत्रिकायें व सूची-पत्र (?श0976९ 05 थात॑ ०६८७।०2७6) 
, चल-चित्र व नादूय आयोजन (गला था 6070४ ?0- 
87&777768) 
6. दुकान की खिड़की पर प्रदर्शन (9॥09 जांग्र0ए 08929) 
7, प्रदर्शनियाँ (#9ा90078) 
8. रेडियो (/१००॥0) 
आधुनिक समय में विज्ञापन के साधनों का वर्गीकरण उपयुक्त ढंग से नहीं 
“किया जाता है। वह वर्गीकरण निम्नलिखित है--- 
!. समाचार-पत्र व पत्रिकाओं द्वारा (0058 20₹०708८70०7६) 
. डाक द्वारा प्रत्यक्ष विज्ञापन (006० 'श०ां। 30ए०7४४78) 
. बाह्य या दीबारों के विज्ञापन (0पर-१007 ० शेप 200७४ आ॥8) 
. दुकान की खिड़की पर प्रदर्शन (8009 श्ा700ज 059]289) 
. मेला एवं प्रदर्शनी (स्क्ला5 क्रात 8>0॥०॥) 
. अन्य विविध साधन (!४$0४॥860 05 80ए४९:४४78) 


उपयु क्त साधनों का विस्तृत वर्णन निम्नलिखित है--- 
() समाचार-पत्र व पत्रिकायें 


समाचार-पत्र व पत्रिकाओं द्वारा विज्ञापत आधुनिक विज्ञापन का सबसे अधिक 

प्रचलित एबं महत्वपूर्ण साघन है । बड़ी-बड़ी व्यापारिक संस्थायें प्रायः समाचार-पत्रों 

'ह्वारा ही अपनी वस्तुओं का विज्ञापन करती हैं। इस प्रकार का विज्ञापन इस 
घारणा पर आधारित है कि व्यक्तियों को समाचार-पत्र पढ़ने की रुचि है तथा वे पढ़ें 

'लिखे हैं । प्रत्येक सभ्य देश में प्रत्येक व्यक्ति किसी न किसी प्रकार का समाचार-पत्र 
आदि अवश्य पढ़ता है। दैनिक समाचार-पत्रों एवम्‌ व्यापारिक पत्र-पत्रनिकाओं के 

"विज्ञापन में कुछ अन्तर है । दैनिक समाचार-पत्रों का क्रय मुख्यतः दैनिक समाचार 
जानने के हेतु किया जाता है । इन पत्रों का महत्व केवल उसी दिन तक सीमित रहता 

है, जिस दिन कि वे प्रकाशित हुए हैं। क़ितु व्यापारिक पतन्र-पत्रिकाओं का महत्व 

काफी समय तक रहता है। ये पत्र साप्ताद्क, मासिक, छमाही या वाषिक होते 

हैं। व्यापारिक पत्र-पत्रिकाओं में जितने भी विज्ञापन दिये जाते हैं वे आकर्षक, कला- 

त्मक एवं विज्ञापन के दृष्टिकोण से परिषर्ण होते है । इसका कारण यह है कि इस 

प्रकार के विज्ञापनों का महत्व दैनिक समाचार-पत्रों में किये गये विज्ञापनों से बहुत 
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अधिक होता है । इसके अतिरिक्त इन पत्र-पत्रिकाओं को ग्राहक कम से कम एक ससाह 
या एक माह तक अपनी सुविधानुसार अवश्य पढ़ता रहता है । इसके अलावा, एक 
महत्वपूर्ण बात यह है कि इन पत्र-पत्रिकाओं का काग्रज बहुत अच्छा होता है । 
इसका परिणाम यह होता हैं कि इन पर कलात्मक ढंग से तथा रंग-बिरंगे चित्रादि 
द्वारा विज्ञापन किया जा सकता है। इस प्रकार से किया गया विज्ञापन ग्राहकों को 
बहुत शीघ्र अपनी ओर आकबित करता है । इत सामयिक पत्रों (?०700॥08/5) के 
प्रचार का क्षेत्र बहुत विस्तृत होता है । इनमें से कुछ पत्रों का महत्व तो अन्तर्राष्ट्रीय 
दृष्टिकोण से भी बहुत अधिक होता है । 

समाचार-पत्रीय बिज्ञापनों को दो भागों में बाँठा जा सकता है-- 

. वर्गक्रित विज्ञापन (085आग6० 280ए27॥7५०767) 

2. अवर्गीकृत विज्ञापन (ए॥णं4४आंग९त॑ 80ए०7४7$८77९7) 

बर्गीकृत विज्ञापन संक्षिस होते हैं और प्राय: देखने वालों के लिए कम 
आकर्षक होते हैं। इस प्रकार के विज्ञापन उन व्यक्तियों के लिए लाभप्रद हैं जो 
किसी विशेष वस्तु की क्रय-विक्रयः सम्बन्धी जानकारी प्राप्त करना चाहते हैंया 
नौकरी आदि की तलाश में होते हैं। ऐसे विज्ञापनों में प्रायः वस्तुओं के नाम, विवरण 
पते व अन्य विद्येषतायें संझेप में लिखी रहती हैं। आजकल कुछ समाचारमत्रों 
में वर्गीकृत विज्ञापन के जिए एक पृथक स्थान नियत किया जाने लगा हैं जंसे “हिन्दु- 


कि 


स्तान टाइस्स” में दूसरा पृष्ठ इसी कार्य के हेतु होता है । 


अवईक्षित विज्ञापत सात्रारण पढ़ने वालों के लिए होते हैं । ऐसे विज्ञापनों के 
लिये कोई स्थान नियत नहीं होता है और इनको समाचार-पत्र के किसी भी पृष्ठ पर 
दिया जा सकता है। ये प्रायः समाचार-पत्र के पूरे पृष्ठ पर या आधे में अथवा चौथाई 
में दिये जाते हैं । 

किसी भी समाचार-पत्र में विज्ञापन देने से पूवं इस बात को भलछी प्रकार से 
सोच लेना चाहिए कि विज्ञापन दैनिक समाचार-पत्रों में दिया जाये अथवा किसी 
साप्ताहिक या पाक्षिक पत्रिका में दिया जाये । इस सम्बन्ध में उसे यह देखना चाहिए 
कि उस पत्रिका का प्रचार देश के किप्त माग में अधिक है तथा उसके लिए वह 
भाग ग्राहकों के दृष्टिकोण से उपयुक्त है अथवा नहीं | विज्ञापन इस प्रकार का होना 
चाहिए कि पाठकगण उस ओर तुरन्त आक्ृष्ट हो जायें। इस सम्बन्ध में विज्ञापन 
की कला तथा उसकी स्थिति बहुत महत्व रखती है । विज्ञापन पाठ्य विषयों के बोच 
में अथवा किसी पृथक कागज पर दिया जा सकता है किन्तु एक पूरे अथवा आधे पृष्ठ 
का विज्ञापन बहुत शीघ्र दृष्टि में आता है । जो विज्ञापनकर्त्ता किसी विज्ञेष वर्ग के 
लोगों के सम्पर्क में आना चाहते हैं उन्हें अपना विज्ञापन पत्रिक्राओं द्वारा कराया 
जाता चाहिये | सामयिक पत्रिकायें विभिन्न वर्गों के व्यक्तियों के लिए छापी जाती 
हैं, जैसे ---धामिक, आर्थिक, कृषि-सम्बन्धी व व्यापार सम्बन्धी आदि। 
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समाचार-पत्रों व पत्रिकाओं द्वारा विज्ञापन कराने के लाभ एवं दोष 
लाभ--!. समाचार-पत्रों व पत्रिकाओं में विभिन्न प्रकार के विज्ञापन दिये 
'रहते हैं। जब ये पत्र-पत्रिकार्यें परिवार में पहुँचती हैं तो परिवार में विभिन्न अभि- 
रूचि रखने वाले सदस्य इनको पढ़ते हैं और अपनी रुचि के अनुसार वस्तु खरीदने का 
तिर्णय करते हैं। इस प्रकार बिक्री में वृद्धि होती है । 
2, समाचार-पत्रों का प्रचार बहुत व्यापक होता है। विज्ञापन द्वारा दूर- 
दूर के उपभोक्ताओं को वस्तु के विषय में ज्ञान कराया जा सकता है। 


3, विज्ञापन को अपनी आर्थिक स्थिति के अनुसार छोटा व बड़ा किया जा 
सकता है। जो विज्ञापक अधिक व्यय करना चाहें वे समाचार-पत्र के पूरे पृष्ठ पर 
विज्ञापन करा सकते हैं। 


4. सम्राचार-पत्रों समाज के सभी वर्गों के छोगों के पास पहुँचता है जसे 
बनी वर्ग, मध्यम वर्ग व निम्न वर्ग आदि । अतः वस्तु की माँग बाजार में शीक्र ही 
हो जाती है। धीरे-धीरे यह माँग सब वर्गों के लोगों में फेल जाती है । 

5. विद्वसनीय समाचार-पत्रों में जो विज्ञप्तियाँ प्रकाशित की जाती हैं 
उनमें जनता का विश्वास रहता है और माल की किस्म इत्यादि के विषय में पूर्ण 
जानकारी किये बिना उस माल को प्रत्यक्ष आदेश देकर मेगा लिया जाता है। 

6, दित-प्रतिदित बदलने वाले फैशन का ज्ञान समाचार-पत्रों द्वारा ही 
होता है। विश्वेष रूप से महिला वर्ग इन्हीं पत्र-पत्रिकाओं का आश्रय लेता है । 

दोष--! . समाचार-पत्रों फ्वारा किये गये विज्ञापन का प्रभाव दीघ॑कालीन 
नहीं होता है क्योंकि समाचर-पत्रों के पढ़ने के बाद उन्हें अधिक समय तक' काम में 
नहीं लाया जाता है। 

2. अधिकतर विज्ञापन एक ही स्याही से किये जाते हैं। अतः वे कम 
आकर्षक होते हैं । 

3. विभिन्न क्षेत्र के व्यक्तियों के सम्पर्क में आने के लिए विभिन्न समाचार- 
पत्र-पत्रिकाओं में विजञापत कराता आवश्यक है क्योंकि एक समाचार-पत्र के प्रचार 
का क्षेत्र प्रायः सीमित ही होता है । विभिन्न पत्रों में विज्ञापन कराने में व्यय बहुत 
अधिक होगा । 

2. डाक द्वारा प्रत्यक्ष विज्ञापन 

डाक द्वारा प्रत्यक्ष विज्ञापन माध्यम के अन्तर्गत उन सभी साथनों को सम्मि- 
लित कर लिया गया है जो व्यवसाय को अपने वर्तमान, गत तथा सम्भावित ग्राहकों 
से सम्पर्क स्थापित कर सकने में सहायता प्रदान कर सकते हैं । इसके अन्तर्गत विक्रय- 
पत्र व लिफाफे, गहती-पत्र, सूची-पत्र, विवरण-पत्रिका, प्रकाशित साहित्य व काडस 
आदि सम्भलित किये जाते हैं। इस पद्धति में सूची-पत्र, विवरण-पत्रिका, प्रकाशित 
साहित्य व गश्ती-पत्र इत्यादि ग्र[हकों को डाकूखाते द्वारा प्रत्यक्ष रूप से उन्हीं के नाम 
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पर भेजते हैं । इस विज्ञापन पद्धति का प्रयोग किसी भी क्षेत्र में किया जा सकता है। 
इसका प्रयोग एक स्थान पर तथा दूर के देशों में भी किया जा सकता है। आजकल 
डाकघरों की संख्या में वृद्धि होने तथा अन्य सुविधायें प्रात होने ए यह पति 
अधिक प्रभावपूर्ण एवं महत्वशाली हो गई है । इनमें उन ग्राहकों की सूत्री बना ही 
जाती है जिनसे समय -समय पर डाक द्वारा प्रत्यक्ष सम्बन्ध स्थापित ऋर्ना होता है। 
यदि किसी विशेष वस्तु के लिए केवल किनी विद्येष श्रेणी के व्यक्तियों तक ही सूचता 
पहुँचानी होती है, तो इस पद्धति का ही घयोग किया जाता है। इस पढति का 
प्रचार विदेशों में (अमेरिका व इ गलेंड सें विज्लेप रूप से) बहुत पःया जाता है। आज- 
कुल भारतवर्प में भी इस पद्धति का अवलम्बन किया जाने रूगा है । 
डाकखाते द्वारा विज्ञापन करने की प्राय: दो पद्धतियां प्रचलित हैं--प्रथम पद्धति 
के अनुसार प्रत्येक ग्राहक के पास विक्रय-पत्र (5455 ॥#४०) छपवाकर भेजे जाते हैं 
और उनसे पृथक रूप से वस्तुओं के विषय में विवती की जाती है : दूसरी पद्धति में 
एक ही विषय के सूची-पत्र व लीफलैटस (7.2्ल्‍/05) आदि छपवा लिए जाते हैं और 
वे प्रत्येक ग्राहक के पास पृथक-पृथक रूप से भेज दिये जाते हैं । इस प्रकार पत्रों को 
लिखते समय विशेष सावधानी रखनी चाहिए। इनका कलात्मक हंग से आकर्पक 
बनाना नितान्त आवश्यक है क्योंकि इसमें क्रेता की ओर ही विशेष ध्यान केन्द्रित 
रहता है। अतः उसकी आवश्यकता की जानकारी होना बहत आवधच्यक्ष है। इस 
प्रकार के पत्रों को भेजने का उददेश्य वस्तु बेचने की अपेक्षा ग्राहकों की रूचि सँवबंधी 
जानकारी प्राप्त करना है। इम सम्बन्ध में यह ध्यान रखना चाहिए कि इन पत्रों की 
भाषा वहुत नम्न तथा आकर्षक हो । ऐसा करने से ग्राहकों पर बह बहारा प्रभाव 
पड़ेगा और वे वस्तु को खरीदने के लिए तत्पर हो जायेंगे । इन पत्रों में वस्तु 
की विशेषताओं पर विशेष जोर डालना चार विज्ञापक वो चाहिए कि 
वह इन पत्रों पर अपनी सीहू का प्रयोग न करे बल्कि उन पर हस्ताक्षर दारे 
जिससे कि वे पत्र व्यक्तिगत माजूम हों। पत्र को अधिक प्रशावश्ाली व विःवस- 
नीय बनाने के लिए यह भी लिखा जा सकता है कि यदि वस्दु प्रसच्द ने हरी तो वह 
परे मल्य पर वापिस कर ली जायेगी। ऐसा करने से प्राइक 3फे अनदश चस्नु के रयों 
के प्रति विद्वास उत्पत्त हो जाना स्वाभादिद्य है। कभीनामी कूद विज्ञाएश अपने पत्र 
के साथ एक जवाबी कार्ड भी रख देते हैं । ग्राहक उत्त पर शाह मंबारे का आदेण 
लिख सकता है। ऐसा करने से ग्राहकों के ऊपर बहते गहरा प्रभाद पड्दा # । 
कुछ विज्ञापक अपनी वस्तुओं के प्रचार के छिए अनेक छोर्ट-छोटी विब्ण 
'पत्रिकायें छपवाते हैं और उन्हें व्यापारियों व ग्राहकों के दीच में बठते है । इन 
'पत्रिकाओं में वस्तु के गुण, मूल्य, कटौती (07500४०) की दर व अन्य घर्ते स्पष्ट 
रूप से लिखी रहती हैं। इनको तैयार करते में निम्नलिखित बातों का खशप ध्यान 


“रखना चाहिए--- 
([) पुस्तिका का बाहरी नावरण सुन्दर, आकर्षक एवं प्रभावी हो । 
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(#) पुस्तिका में लगाया गया कागज अच्छा हो तथा उस पर की छपाई भी 
आकर्षक होनी चाहिए । 

(४) उसमें प्रत्येक आवश्यक सूचना को लिख देना चाहिए । 

(५) पुस्तिका का आकार छोटा होना चाहिए जिससे कि उसे डाक द्वारा 
सुविधापूर्वक भेजा जा सके । 
(५) भाषा अत्यन्त सरल तथा विशिष्ट (76०7४०४) शब्दों से रहित होनी 
चाहिए । 

लाभ-- डाक द्वारा प्रत्यक्ष विज्ञापन करने के अनेक लाभ हैं जिनमें से निम्न-- 
लिखित लाभ प्रमुख हैं--- 

!. भारत जैसे बिशाल देश में जहाँ समाचार-पत्र सुगमता से नहीं पहुंच 
सकते हैं वहाँ डाक द्वारा विज्ञापन करना ही लाभप्रद एवं सुगम होता है । 

2. विज्ञापक अनावश्यक विज्ञापन व्यय से बच जाता है क्‍योंकि ये पत्र व 
पत्रिकायें उन्हीं ग्राहकों के पास भेजी जाती हैं जिनको उस वस्तु को खरीदने में अभि- 
रुचि होती है । 

3. पत्रों की संख्या को आवश्यकतानुसार कम या अधिक किया जा सकता 
है। इप पद्धति का प्रयोग वे व्यवसायी भी कर सकते हैं जिनके आथिक साधन 
सीमित होते हैं। 

4. एक ही सूची-पत्र में अनेक वस्तुओं के गुणों का समावेच कर दिया: 
जाता है। यह वात समाचार-पत्रों में सम्भव नहीं हैं क्योंकि उनमें स्थान के अनुसार 
विज्ञापन ब्यय लिया जाता हैं । 

>. इस माध्यम से ग्राहकों को सदेव स्थायी रखा जा सकता है। 

दोष--. समाचार-पत्रों की अपेक्षा इस पद्धति में व्यय कुछ अधिक होता 


है। क्योंकि पत्र-पत्रिकाओं को आकर्षक बताने में बहुत-सा रुपया व्यय करना 
पड़ता है । 


2. यह पद्धति उस संस्था के लिए अधिक उत्तम नहीं है जहाँ ग्राहकों की 
संख्या बहुत अधिक होती है क्योंकि ऐसी दशा में प्रत्येक ग्राहक पृथक-पथक व्यवहार 
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करना सम्भव नहीं है। 

3. ग्राहकों के पते प्रायः बदल जाया करते हैं किन्तु विज्ञापक को इसकी 
सूचता या तो मिलती ही नहीं है और यदि मिलती भी है तो बहुत देर से | अतएव 
बिजञापक के द्वारा भेजा हुआ साहित्य कमी-कभी वे कार है । 

4. अशिक्षित व्यक्तियों के लिए यह पद्धति बेकार है । 

3. बाह्य या दीवारों के विज्ञापन 

साधारणत: दीवारों पर किये जाने वाले विज्ञापन को “बाह्य-विज्ञापन,' कहते 
है। विज्ञापन करने की यह एक अत्यस्त प्राचीन प्रणाली है, किन्तु आधुनिक युग 
में इसका महत्व बहुत अधिक बढ़ गया है। यह कई प्रकार के हो सकते हैं जैसे 
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पोस्टर, विशिष्ट वेष-भूषा में व्यक्ति, बस, ट्रेन तथा द्वाम के विज्ञापन, सेंडविच बोडें 
व विद्य त प्रकाश पुज आदि । 


विप्पणी--इस प्रकार के विज्ञापन की पद्धति का वर्णन प्रदन नें. 4 में देखो। 


(4) दुकान की खिड़की पर प्रदर्शन 

दुकान को अन्दर तथा बाहर से सुशोभित करना भी एक प्रकार के विज्ञापन 
का अच्छा साधन है । ऐसः करने से ग्राहक दुकान की ओर आशकऋक्ृष्ट होते हैं और 
बिक्री में वृद्धि होती है | प्रायः दुकानों के अन्दर शीशे की अलमारियाँ लगा दी जाती 
है और उनमें विभिन्न प्रकार की वस्तुओं का प्रदर्शन किया जाता है। ब्राहक उन्हें दूर 
से देखकर आक्ृष्ट होता है और बाद में उस माल को खरीद भी लेता है। त्यौहारों के 
अवसर पर इन अलमारियों को विज्येष रूप से सजाया जाता है। कुछ वस्तुओं की 
माँग सामयिक होती है | ऐसी वस्तुओं का प्रदर्शत भी समयानुसार ही क्रिया जाना 
चाहिये | ऐसा करने से व्यवसाय में विशेष उन्नति होगी । 


(5) मेला एवं प्रदर्शनी 


वस्तुओं के विज्ञापन में मेले एवं प्रदर्शनियों का प्राचीन समय से विज्ेष महत्व 
रहा है। आधुनिक युग में परिवहन की सुविधायें प्रात हो जामे के कारण मेले और 
प्रद्शंनियों का महत्व बहुत अधिक बढ़ गया है । संसार में कोई भी देश ऐसा नहीं है 
जहाँ सामयिक अवधि में किसी न किसी प्रकार के मेले एवं प्रदर्शनी का आयोजन न 
किया जाता हो । आजकल तो कुछ व्यापारिक संघ के व्यक्ति समय-समय पर मेलों 
एवं प्रद्शनियों का आयोजन करते हैं। इस प्रकार से वे अपनी वस्तुओं के विषय में 
ग्राहकों को अधिक से अधिक सूचना दे सकते हैं। [953 ई. में दिल्‍ली के अन्दर एक 
विशाल औद्योगिक मेले ([7ठाक्षा। ॥00976७ ०7) का आयोजन किया गया था 
जिसमें विभिन्न प्रकार की वस्तुएं ग्राहकों को दिखाई गई थीं। इन मेलों एवं प्रदर्शनियों 
के द्वारा ग्राहक एवं बाहर से आये हुए व्यापारी को कुछ समय तक दूसरे के सम्पर्क 
में आने का अच्छा अवसर प्राप्त हो जाता है। इन मेलों एवं प्रदर्शनियों के द्वारा माल 
की ख्याति बढ़ती है तथा भविष्य में विक्रय वृद्धि मी होती है । इन मेलों और प्रदर्श॑- 
नियों में दूर-दूर के लोग आया करते हैं। वे प्रत्येक वस्तु को बड़े ध्यान से देखते हैं 
और अपनी आवश्यकता की वस्तु को या तो वे उसी समय खरीद लेते हैं या उस 
व्यापारी का नाम व पता लिख लेते हैं । थोड़े समय से विज्ञापन प्रदर्शनी की गाड़ियों 
(छडापंणधंणा प्शक्लंग5) द्वारा भी किया जाने लगा है| ये गाड़ियाँ प्रत्येक स्टेशन 
पर कुछ समय के लिये रुका करती हैं । उन्हें देखने के लिए वहाँ हजारों व्यक्ति जाते 
हैं। इन गाड़ियों में जो व्यापारी यात्रा करते हैं वे अपनी विभिन्न प्रकार की वस्तुओं 
का परिचय जनता को दे देते हैं । इससे व्यवसायी एवं उपभोक्ता दोनों को ही छाम 


होता है । 
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(6) अन्य विविध साधन 

विज्ञापन के अन्य साधनों में निम्नलिखित साधन प्रमुख हैं--- 

(7) इश्तहार---जब किसी वस्तु के विज्ञापन को किसी विशेष स्थान पर 
अथवा विश्येष वर्ग के लोगों में करना होता है तो इश्तहार का सहारा लेना पड़ता है। 
इनका आकार छोठा व आकर्षक होता है । एक आदमी किसी विशेष स्थान पर कुछ 
इश्तहारों को लेकर खड़ा हो जाता है और जो भी व्यक्ति उसके पास से गुजरता है वह 
उसको एक इद्तहार दे देता है। ऐसा करने से वह व्यक्ति वस्तु की ओर आक्ृष्ट होता 
है और बिक्री में वृद्धि होती है । 

(7) चल-चित्रों में स्लाइड्स दिखाना--आजकल एक बहुत बड़ी संख्या में 
लोग सिनेमा देखने जाया करते है। वस्तुओं के प्रचार करने का यह एक अच्छा अब- 
सर होता है। खेल आरम्भ होने से पूर्व तथा मध्यान्तर के बाद में कुछ देर तक विभिन्न 
वस्तुओं की विज्ञापन सम्बन्धी स्लाइड्स प्रस्तुत की जाती है। उपमें उस वस्तु 
के गुण व मिलने का स्थान बताया जाता है। जनता इस प्रकार के विज्ञापनों से बहुत 
प्रभावित होती है । 

(0) विज्ञापन चित्रपट--बड़े-बड़े उत्पादनकर्ता अपनी वस्तु को प्रसिद्ध करने 
के लिए छोटी-छोटी फिल्मों का निर्माण कराते हैं और उनको विभिन्न स्थानों पर जनता 
को दिखाते हैं। विज्ञाफ्त करने को यह पद्धति बहुत खर्चीली है। इसका प्रयोग प्रत्येक 
व्यापारी नहीं व:र सकता है । 

(५) रेडियो ह्वारा--रेडियों द्वारा किया गया विज्ञापन बड़ी तेजी के साथ 
राष्ट्रीय एवं अन्तर्राष्ट्रीय प्रसार पाता है । इस प्रकार के विज्ञापन सीलोन आकाश- 
वाणी केन्द्र से खूब किये जाते हैं। जनता को अधिक संख्या में अपनी ओर आक्ृष्ट करने 
के लिए विज्ञापन के बीच-बीच में फिल्‍मी गानों का आयोजन रहता है। 

(५) आकाश ले 
थुए द्वारा लिख दिया जाता है। यह प्रथा युद्ध से पूर्व प्रचलित थी। अधिक खर्चीली 
होने के कारण अब इस प्रथा का महत्व बहुत कम हो गया है । 

(५) लाउडस्पीकर द्वारा--इस सावन का प्रयोग अधिकतर शहरों में ही 
किया जाता है | इसके द्वारा वस्तुओं का प्रचार गली-गली में किया जा सकता है। 

(शा) नसुने बाँठकर--आजकल विज्ञापन का यह सावन बहुत लोकप्रिय हो 
गया है। जिम वस्तु का विज्ञापद करना होता है उसका नमूना उपभोक्ताओं को थोड़ी- 
सी मात्र में मुफ्त बाँठ दिया जाता है। ऐसा करने से उपभोक्ताओं को वस्तुओं के , 
गुणों का ज्ञान हो जायगा । ऐसे नपने विक्स ( ५7०४5 ) तथा मिठाई की 
गोलियाँ बेचने वाले खूब बाँठा करते हैं। कुछ व्यापारी अपनी वस्तु खरीदने वाले 
ग्राहका का कुछ सुन्दर पदार्थ मुफ्त बाँटा करते हैं जसे कलेण्डर, डायरियां, पेंसिलें, 
गुब्बारे व शीश्षे के ग्लात आददे । यद्ञपि यह प्रथा बहुत खर्चीली है किन्तु आधुनिक 
युग में इसका महत्व बहुत बढ़ता जा रहा है। 
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(४) कूपन (८००४००४) पद्धति--इस पद्धति के अनुसार वस्तु लेने वाले को 
एक कूपन की कापी दे दी जाती है । वह उस वस्तु को खरीदने के लिये अन्य ग्राहक 
वनाने की चेष्टा करता है और उन कूपनों को उनको बेच देता है । जब रूव कूपन मिल 
जाते हैं तो विक्र ता क्रेता के पास खरीदी हुई वस्त के अतिरिक्त कोई अन्य वस्त उप- 
हार स्वरूप देता हूँ जसे--बटुआ, डायरी, पैन, घड़ी व अंग्ठी आदि। इससे ग्राहक 
को खरीदने के साथ-माथ कुछ प्रलोनन भी रहता है । | 


विज्ञापन-साधन के चुनाव में ध्यान रखने योग्य बातें 

विज्ञापन के विभिन्न साधनों का अध्ययत कर लेने के पच्चात्‌ इस बात का 
अध्ययन करना बहुत आवश्यक है कि विज्ञापन साधन के चुनाव में शित-किन बातों 
को ब्यान में रखा जाये | विज्ञापन साथन का चुराव बन्द सावधानी से से 
निश्चित करता चाहिए | इसका चुनाव इनसे समय बह बात ध्यान में रापनी चाहिये 
कि विज्ञापन उन व्यक्तियों तक पहुँच जाग्रे तथा उनके द्वारा पद्म जाये निनके लिये 
वह किया जा रहा है। क्री भी विता मोचेविचारे जिसी भी चिह्ञापतत नो नजर 
नहीं करनी चाहिये । विज्ञापन का लाधन अपनाने समद्र निम्नलिदित बालों को ध्यान 
में रखना चाहिए--- 

4. इसका चुदाव वस्तु को प्रकृति तथा सेता के अदुसार होना चाहिए । 
यदि जन-साधारण के उपयोग बी वसत का विज्ञायद करना है 
पत्रों व पत्रिकाओं में करवाना चाहिए और यदि विज्ञापन जिमी किशेप वर्ग के पगों 
के लिए करना है तो उससे सम्बन्धित पत्र तथा पत्रिकाझों दो भपनाना चाह़ाः ! 
2. इस वात का अध्ययन करना चाहिए लि विज्ञापन का ज्ञौन धन 
जनता के लिए प्रभावी एवं चित्ताहर्पक् होगा। इसमें यह ध्याद रखना चाहिए फि 
विज्ञापन को रंगीन चित्रों द्वारा कराता है अथवा साधारण रीनिस । 

3, विज्ञापन याहक की शिक्षा, योग्यता, संस्कुति और स्वभाव के शनसार 
होना चाहिए 

4, यह भी सोचना चाहिये कि विज्ञापन के लिए किय माध्यम 7३ जनता 
अधिक पसन्द ८5ती है तथा किस साध्यम वा प्रचलन बहुत भविक है । 

5. माध्यम में स्थिरता पोती चाहिये जिससे विज्ञापन का प्रभाव 
आहक के मस्तिप्क पर बहुत गहरा पड़े और वह कुछ समय तक उसे आएयल मी 
करता रहे । 

6. विज्ञापन करने से पूर्व उसमें होने वाले व्यय के सम्बन्ध में एछताछ हार 

लेनी चाहिए और उसे अपनी सामथ्यें के अनुसार ही करना चाहिए 

7, किस प्रकार के विज्ञापन से वहा वात पुनः प्रभावशाली ढंग से दोहरायी 
जा सकती है, इस पर भी विचार कर लेना चाहिये । 

8. विभिन्न साधनों को अपनाने में कितने समय तक हम विज्ञापन से छागो 
को आव पित कर सकते हैं, इसका विचार कर लेना चाहिये । 
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9. विभिन्न प्रकार के व्यक्तियों को उनकी शिक्षा, धर्म, मनोवृत्ति व आर्थिक 


स्थिति के अनुसार बाँट लेना चाहिए और फिर यह देखना चाहिए कि विज्ञापन 
का कौनसा साधन किस वर्ग के लिए अधिक प्रभावशाली रहेगा । 


0. उस स्थिति का अध्ययत करना चाहिए. जबकि विज्ञापन जनता पर 
अधिक प्रभाव डाल सकता है जैसे एक स्वस्थ व्यक्ति पर दवाइयों के विज्ञापन का कोई 
प्रभाव नहीं पड़ेगा किन्तु यदि इसी विज्ञापन को किसी बीमारी के समय किया जायेगा 
तो उसका अप्तर निश्चित होगा। इसी प्रकार यदि पढ़ने-लिखने सम्बन्धी कोई 
विज्ञापन छुट्टियों में किया जाता है तो विद्यार्थीयण उस ओर तनिक भी ध्यान नहीं 
देंगे क्योंकि वह समय उनके आमोद-अमोद का है। अत: इस सम्बन्ध में पहिले से ही 
विचार कर लेना नितान्त आवश्यक है। 


!], विज्ञापन करने से पूर्व इस बात पर भी विचार करना चाहिये कि 
विज्ञापन के ताकिक (278प7०॥47४8), सुझावात्मक ($788०88#ए७) ब शिक्षात्मक 
(807०७४४००४)) आदि तत्वों में से कौन-सा चुना जाये । 

उपयु क्त बतों को ध्यान में रखने से किसी विशेष माध्यम की उपयुक्तता व 
अनुपयुक्तता का पता सुगमता से लग जाता है। 5] 


प्रदत्त 2. विज्ञापन की अच्छी प्रतिलिपि में कौन-कौन सी विशेषतायें होनी चाहिए ? 
विज्ञापन के लाभों का वर्णन कीजिए । 


शि एीक्षाबएालंडव08 ड0पर6 ६ 8000 0097 0 80ए2०/5$०7०॥: 
[088655 7 288८06 ६6 &0ए87/8885 0 86ए०ांशं 8. 
अथबा 
(अ) विज्ञापन की एक अच्छी प्रति के आवश्यक तत्व बतलाइये । 
(ब) विज्ञापन-माध्यम अपनाते समय विज्ञापकों को किन-किन बातों का 
ध्यान रखना चहिए । 


(9) 7280058 66 8886%7र43 0] 8 8000 ०0097 ० 86ए७-+5०7०ाा. 
(0) ॥4 90०7३ $8006 का 80४७:४४०/ 607$007 ॥7 ४०]९०८॥४, 
६॥6 776068 0 80५6/४86७77676 ? 

उत्तर--विज्ञापन के लिए प्रभावशाली एवं यशस्वी प्रति का तैयार 

करना सबसे कठिन कायें है। इस कायें को अधिकतर अच्छे-अच्छे कलाकारों: 
(85) द्वारा सम्पन्न कराया जाता है क्योंकि विज्ञापन का प्रमुख उद्देश्य जनता 
को अपनी ओर आकर्षित करना होता है। विज्ञापन के अन्दर मानवी प्रवृत्ति के 
विभिन्न घटकों को प्रभावित करने की इतनी क्षमता होनी चाहिए कि मनुष्य उसको 
पढ़ते ही उस ओर आछक्रषष्द हो जाये | इन विज्ञापनों में वस्तु की संक्षिप्त कहानी 
होनी चाहिए जिससे कि उस वस्तु के गुणों का पूर्ण परिचय तुरन्त ही मिल जाये । 
विज्ञापन के लिए प्रति बनाने से पूर्व उपभोक्ताओं की प्रवृत्ति का अध्ययन कर लेना 


क्तीं 


| सात. की 


नितान्त आवश्यक है | उदाहरण के लिए यदि सस्ते मूल्य वाली कपड़ा सीने की 


मद्यीन का विज्ञापन करता है तो उसमें मिलव्यथिता पर अधिक जोर डालना चाहिए 
और यदि अधिक मूल्य वाली मशीन का विज्ञापन कराना है तो उसके टिकाऊपन, 
मजबूती और प्रयोग में सृुगसता आदि बातों पर विद्येप ध्यान देना चाह्िनि! 
अत: स्पष्ट है कि एक अच्छे विज्ञापन की प्रति में ग्राहकों को 


आजहुधित करने और 
उनके मन में एक कोतूहल उत्पन्न करने तथा विश्वास “दा करने की चृम्बकीय शक्ति 
होनी चाहिए । 


विज्ञापन की एक प्रमावशाली एवं यव्स्वी प्रति के अन्दर निम्नलिखित नर्त्वों 
का समावेश होना चाहिये-- 


. आकर्षक तत्व. (ठ0था07. ४०एथटो--विज्ञापन-प्रति ऐसी होनी 
चाहिए जिसे अधिक व्यक्ति देख सकें और उसकी ओर आकृध्ट हो सके । प्राय: जनता 
की वस्तु ग्रहण-शक्ति अर्थात्‌ किसी वस्तु को बेचने की शान्ति दर्बल होती हैं । अतः जब 
तक उनका ध्यान किसी वस्तु द्वारा आक्ृप्ट नहीं कराया जाता है, तव तक वे उसकी 
बोर देखने का लेशमात्र भी प्रयास नहीं करते हैं | इस आकर्षण को उत्पन्न करने के 
लिये यह आवश्यक है कि विज्ञापन की प्रति में कोई न कोई नवीनता (र०एथएो 
लाई जाये । आज के युग में लोग अपने-अपने कार्यों में व्यस्त रहते हैं और जब तक 
उनके सामने कोई ऐसी आक्पित वस्तु नहीं आती है जिसे पढ़ने या देखने के लिये वे 
बाध्य हों, तब तक वे उसे नहीं देखते हैं । अतः विज्ञापन की प्रति के अन्दर शोभा 
तत्व ([05989 ५४«7प९) का पूरा ध्यान रखना चाहिए । विज्ञापन-प्रति को शोमापर्णे 
बनाने के लिए उसमें विभिन्न रंगों का प्रयोग, भिन्न-भिन्न टाइप का प्रयोग, कोई चित्र 
तथा आकर्षक शीर्षक आदि का प्रयोग करना चाहिये । ऐसा करने से स्वभावतः हों 
जनता का ध्यान विज्ञापन की ओर आकर्षित हो जाता है । चित्र सदेव ऐसे होने चाहिए 
जिनका प्रत्यक्ष सम्बन्ध विज्ञप्ति से ही हो जैसे साबुन के विज्ञापन के लिए उसका चित्र 
देता आदि | ये चित्र सुन्दर और आकषक होने चाहिए जिससे कि उपभोक्ता उन्हें 


देखकर प्रभावित हों । विज्ञापन के ज्ीषंक भी आकर्षक एवं मोटे शब्दों में लिखे जाने 
चाहिए जैसे--- 


“दिवाली के शभावसर पर मूल्य में भारी कमी 
आप सदा जनताब्राँड शज पहिनें 


ध्यानाकर्षण करने के लिए विज्ञापन में मौलिठ्ता का होना बहुत आवश्यक 

। इसके अभाव में पाठकगण उसती ओर आकृष्ट नहीं होंगे। कुछ विज्ञापनों को 
बाजार अथवा सडकों पर किया जता है। उनके लिए यह आवध्यक कि गयत्रि में 
विद्य त प्रकाण का आयोजन किया जाये । ऐसा करने से रात्रि के समय में भी दशक- 
गण उन्हें देखकर आक्षष्ट हो सकते हैं। उनमें चमकने वाल रगा का प्रयोग करने से 
वे और भी प्रमावशाली बन जायेंगे | 
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इसके अतिरिक्त, विज्ञापन के लिए समुचित स्थान का होना भी बहुत आव- 
इयक है। विज्ञापन को कभी भी अन्य विज्ञापनों के बीच में नहीं लगाना चाहिए 
क्योंकि ऐसा करने से लोगों का ध्यान उस ओर अक्षृष्ट नहीं होता है। विज्ञापन की 
प्रति को उसी प्रकार के विज्ञापनों की अपेक्षा अधिक आकर्षक बनाना चाहिए । अच्छा 
तो यह है कि विज्ञापन को सम्पूर्ण पृष्ठ पर कराया जाये । इससे सम्पूर्ण पृष्ठ पर 
केवल एक विज्ञापन ही चमकता है। 

४. सूचक तत्व ($78805778 ४४।४०)--पढ़ने वालों का ध्यान विज्ञापन 
को ओर आकर्षित करने के पश्चात्‌ यह आवश्यक है कि विज्ञापन-प्रति ऐसी हो 
जिसके द्वारा पढ़ने वालों के मन में विचार तरंग उत्पन्न हो अर्थात्‌ विज्ञापन प्रति के 
अन्दर वस्तु के गुणों का उल्लेख करना बहुत आवश्यक है। विज्ञापन में इस बात 
को स्पष्ट रूप से लिख देता चाहिएं कि कोई व्यक्ति अमुक वस्तु को क्‍यों खरीदे 
जैसे-- द 
| “कपड़े सफेद धुले हैं --उजले धुले हैं क्योंकि. 

मैंने सनलाइट साबुन का प्रयोग किया है।” 

कभी-कभी वस्तुओं के गुणों को छोटी-छोटी कहानियों द्वारा समझाया जाता 
है। “हालिक्स” (०7०७) और “शर्बत रुहअफजा” का विज्ञापन छोटी-छोटी 
कहांनियों द्वारा ही किया जाता है। ये कहानियाँ बहुत ही रोचक भाषा में लिखी 
जाती हैं तथा संक्षिप्त होती हैं । इन कहानियों के साथ-साथ आवश्यक स्थानों पर 
रंग-बिरंगे चित्र भी दिए जाते हैं। ऐसा करने से ये विज्ञापन बहुत अधिक प्रभावशाली 
बन जाते हैं। ः 

3, ध्यान को बराबर आकर्षित रखना (90978 ४8७ 3 धारण ) -- 
एक विज्ञापन-शति में केवल यही गुंण होना चाहिए कि वह॒वाचकों का ध्यान ही 
' आकषित नहीं करे; बल्कि उसमें यह गुण भी होना चाहिए कि वह आकर्षण बराबर बना 

रहे । इसके अतिरिक्त विज्ञापन को देखकर पढ़ने वाले के मन में जिज्ञासा भी उत्पन्न 
होनी चाहियें। इसके लिए विभिन्न विचारों को एक स्थान पर केन्द्रित करना आब- 
इयक है । एक ही विज्ञापन को बार-बार अनेक मतमोहक ढंगों से दोहराना चाहिये 
जिससे कि लोगों को उस वस्तु की याद बनी रहे । 

4. स्मरण तत्व ((/शा०गांदंगड़ ५४०४४०)--विक्रय वृद्धि के लिए यह 
आवश्यक है कि वस्तु का स्मरण सदेव बना रहे। इस उद्देश्य की पूर्ति के लिए 
विज्ञापन को बार-बार दोहराना चाहिये। ऐसा करते समय विज्ञापन प्रति में इस 

प्रकार के सूक्ष्म और आकषंक शब्दों को लिखना चाहिए जो वाचकों के मन में सुगमता 
. से घर कर लें तथा उन्हें वे शब्द आसानी से याद ही जाने चाहिये जैसे लाल इमली 
प्रोडक्ट्स व “टाठा प्रोडक्ट्स” आदि | 

>- विश्वास तत्व (0०एशंणांणा ५०००)---विज्ञापन-प्रति में लिखी गई 
भाषा ऐसी होनी चाहिये जिसे पढ़कर वाचक उप पर तुर्त ही विश्वास कर ले 
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विश्वास उत्पन्न करने के लिये उसमें निश्चित उदाहरणों का समावेज ज्ोता आवड्प्रक 
है। ग्राहकों में विज्ञापन के प्रति विद्वास उत्पन्न करने के लिये सुदद शर्तों का लिखा 
जाना भी आवश्यक है जेसे माल पसन्द न आने पर पूरा मूल्य वापिस दिया जायेगा 
जादि । असली और नकछी माल की पहिचान के लिए कुछ व्यापारिक चिन्हों का 
होना भी आवश्यक है । उन्हें देखकर ग्राहक को यह विश्वास हो जाता है कि वह जो 
वस्तु खरीद रहा है असली है अथवा नहीं जैसे हाल इमली' के विज्ञापनों और कपड़े 
पर भेड़ का चित्र बना रहता है आदि। 

6. भावनात्मक तत्व ($शायग्रद्या४ 3५८४ -वदिजनिल्‍्द व्यक्ति तथा जानियों 
के लोगों की भावनायें भिन्‍न होती हैं । एक सफद विज्ञापह हो चाहिए जि वह इस 
सब की भावनाओं का ध्यान रखकर विज्ञापन-प्रति तैयान वरगाए ॥ विज्ञापन-प्रति में 
कोई भी दब्द ऐसा नहीं होना चाहिए जो उनशी भावना वर चोट पहुँचाए । बद्ि “सा 
हुआ तो वह विज्ञापन व्यर्थ हो जायगा क्योकि पाठक्रर उस और आइश्ड न दे गोग । 
भोज्य पदार्थों के सम्बन्ध में यह बात विशेष रूप से लागू होतो है; कुछ भोजनालयों 
पर यह बोर्ड लगा रहता हैं, “यहाँ शुद्ध तथा शाक्राहारों भोजद मिलना हूँ । जो 
मनुष्य मांसाहारी नहीं हैं वे इसकी ओर अवध्य आद्ष्ट होंगे किन्तु जो। लोग मांसा- 
हारी होते है उनका ध्यान इस ओर बहुत कम आकह्ृष्ट होगा | इसके अतिरिक्त रुछ 
भावना ए राष्ट्रीय विचारों से भी सम्बन्ध रखती हैं जैसे द्विन्द सायक्लि व हिन्द मोटर 
साइकिल' आदि । जिन व्यक्तियों की मावनायें राष्ट्रीय होती हैं वे इम ओर बहुत 
आक्ृष्ट होते हें । अतएव यह आवश्यक हैँ कि विज्ञापन-प्रति बनाते समय सब वो भाव- 
नाओं का ध्यान रखा जाए। 

7. शिक्षा तत्व (209०४0४092 ४०७।००)-विज्ञापन-प्रति में यह भी गुण होना 
चाहिए कि वह शिक्षाप्रद हो, अर्थात्‌ उसमें इस बात को स्पष्ट रूप से लिख देना चाहिए 
कि अमुक वस्तु का उपभोग किस प्रकार से करना चाहिए । बहुत से व्यक्ति ऐसे 
होते है जो वस्तु के विज्ञापन से तो प्रभावित होते हैं किन्तु उसमें प्रयोग विधि न 
देने के कारण उसके ग्राहक नहीं बनना चाहते । आजकल इस ओर पर्याप्त ध्यान दिया 
जा रहा है । ऐस्प्रो' के विज्ञापन में उसमें गुण व सेवन विधि दी जाती हैँ आदि । 

8. प्रवत्ति तत्व (0577० 7ए७ ५००८)-प्रत्वेक व्यक्ति की प्रवृत्ति अलग-अलग 
होती है । वह उन्हीं प्रवृत्तियों से प्रभावित होकर किसी वस्तु को खरीदा करता हूँ । 

अतएव एक विज्ञापन-प्रति में यह गुण होना चाहिए कि वह विभिन्‍न प्रकार की 
प्रवृत्तियों को जारत करे । ये प्रवृत्तियाँ मुख्यतः निम्नलिखित हैं-- 

!. स्वरुक्षा प्रवृत्ति (96 शरएबातजा पा 22 -इसमें भोजन, गर्मी ने 
स्वास्थ्य आदि की प्रवृत्ति होती है । 

2. खाद्य प्रवृत्ति (००० एट5लाए0णाी पद ) 

3. पैतृक प्रवृत्ति (7क्षध्गाा पाए) 
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4, संचय प्रवृत्ति (0०8 [5070 ) 

5. ब्त्र प्रवृत्ति ((]077४९8 [78070 ) 

6. आखेट प्रवृत्ति (#ण070॥8 7ग्रष/०) 

7. कौतहल प्रवत्ति (८एरपं?भाप४ पाईत76) 

8, बैठे से बेगार भछी प्रवत्ति (9076008 [07 प्रणपंाए 778070) 

9. हृदय लालायित कर देना (2ए०2ा8 7०570756)--:प्रत्येक व्यापारिक 
विज्ञापन का उद्देश्य बिक्री-वृद्धि करना होता है। अतः विज्ञापन-प्रति ऐसी होनी 
चाहिए जो वाचकों को इस बात के लिए लालायित कर दे कि वे अमुक वस्तु अवश्य 
ही खरीदें । 

0. विज्ञापन सम्बन्धी बुराइयों का परित्याग--विज्ञापन-प्रति में उन सब 
बुराइयों का परित्याग कर देना चाहिए जो बहुधा विज्ञापनों में पाई जाती हैं । जैसे 
आडम्बरपूर्ण एवं मिथ्या कथन, क्लिष्ट भाषा, अतिशयोक्ति व असत्य बातें आदि । इन 
बुराश्यों को दूर करने से विज्ञापन-प्रति बहुत अच्छी समझी जायेगी । 

!, विज्ञापन का खाका (7..89-07)--विज्ञापन-प्रति तैयार करते समय 
उसका उचित खाका खींचना एक महत्वपूर्ण बात है । इसमें विज्ञापन का विषय, चित्र 
व व्यापार चिन्ह आदि का विवेचन रहता है । खाका बनाने का उद्देश्य यह रहता है 
कि उसके द्वारा प्रेस के कम्पोजिटर यह समझ लें कि उन्हें समाचार-पत्र के किस स्थान 
पर कितने आकार में किस चित्र व व्यापार चिन्ह के- साथ वह विज्ञापन छापना है । 
विज्ञापक को विज्ञापन का एक निद्चित खाका बनाकर देना चाहिए तथा इसको बनाते 
समय निम्नलिखित बातों का ध्यान रखना चाहिए--- 

() विज्ञापन का विषय बड़े अक्षरों में छपे जिससे कि पढ़ने वाले उस ओर 
आदकृष्ट हों । 

(#) विषय संक्षिप्त एवं स्पष्ट होना चाहिये । 

(0) छाया-चित्र व अन्य चित्र उपयुक्त स्थानों पर दिए जायें तथा उनसे 
आवश्यक भावों की पूति होनी चाहिए 

(५४) दो मुद्रित पंक्तियों के बीच में पर्याप्त स्थान छोड़ना चाहिए जिससे कि 
प्रत्येक अक्षर स्पष्ट रूप से पढ़ा जा सके । 

(५) पंक्तियों की लम्बाई 24” से 3” तक होनी चाहिए । 

(शं) विज्ञापन में नवीनता होनी चाहिए । 

(श।) विषय का विभाजन विभिन्‍न परिच्छेदों (?धाबष्टाःभ00$) में किया जाना 
चाहिए जिससे कि वाचकों की दृष्टि उस ओर स्थिर रह सके । 

(शत) एक विज्ञापन में एक वस्तु की विज्ञप्ति ही होनी चाहिए अन्यथा 
उसका महत्व जाता रहता है । 

इस विवरण से स्पष्ट है कि एक विज्ञापन-प्रति बनाते समय उसमें उपरोक्त सभी 
बातों का ध्यान रखा जाय । विज्ञापन प्रति में ये बातें नहीं पाई जाती हैं, वे अभीष्ट 
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'उद्देश्य की पूर्ति में असफल रहती हैं अर्थात्‌ उन पर कितना रुपया मी व्यय क्यों न 
“किया जाय उनसे बिक्री वृद्धि नहीं होती । शी 


अइन 4. बाह्म विज्ञापन से आपका क्‍या आशय है ? इसके स्वरूप. गुण एवं दोषों को 
समझाइये । 
फ्रशदा 60 एप पालक 9ए ऊेणिओं 80026 573 ? ६९०0५ ६5 
(00735, एाष्यां$ ाएं तआाएल5. 
अथवा 


बाह्म-विज्ञापन या दीवार पर किये जाने वाले विज्ञापन पर एक संक्षिप्त 
निबन्ध लिखों । 


जालाल& 8 आर00 8४४५ णा "प्ायों #केटातइाए, 
उत्तर--साधारणत: दीवारों पर किये जाने वाले विज्ञापनों को बाद- 
चवज्ञापन (पातों 40ए%7आंग8) कहते हैं । विज्ञापन की यह प्रणाली बहुत प्राचीन है । 
यदि इस पद्धति को ही विज्ञापन का आन्म्म कहा जाये तो अत्युक्ति नहीं होगी, 
क्योंकि वर्तमान उन्नति के पूर्व जब मुद्र० कला का आरम्म नहीं हुआ था तथा विज्ञा- 
'पन के जाधुनिक साधन भी उपलब्ध नहीं थे, उस समय पत्थर की शिलाओं पर ही 
विषयों के प्रलेख खुदवाकर प्रचारार्थ स्थान-स्थान पर लगवावे जाते थे। प्राचीन रोम 
तथा मध्यकालीन इज्भलेण्ड के व्यापारी इस प्रथा को अपनाते थे। वे अपने दरवाजों 
'के बाहर एक बड़ा बोर्ड लगाते थे, जिस पर वे उन वस्तुओं का विवरण डिखते थे 
जिनका कि वे व्यापार करते थे | घिज्ञापन के प्रसार के कारग इन साधनों में पर्यात 
विकास और सुधार हुआ । इस सम्बन्ध में यह बता देना अनुचित न होगा कि बाह्म 
विज्ञापन में केवल दीवार पर लगाये जाने वाले विज्ञापत ही सम्मिलित नहीं किये जाते 
हैं बल्कि निम्नलिखित को भी इसी श्रेणी के अन्तर्गत लाते हैं--पोस्टर्स चिपकाता 
“बिजली द्वारा सजावट करना, बस-ट्रेन तथा ट्राम के विज्ञापन, सेण्डविच बोर्ड विज्ञापन 
'व विशिष्ट वेश-भूषा आदि । 
बाह्मय-विज्ञापन स्देव ताकिक (“72०ए्रथाक्षा००) नहीं होते हैं, वल्कि वे 
'सुझावात्मक ($प88९४7५6८) होते हैं। इस “प्रकार के विज्ञापत का सम्बन्ध कला से 
“विशेष नहीं होता है । यह उन वस्तुओं की प्रस्चद्धि के छिए उपयोग में लाया जाता 
है जो जन-साधारण के उपयोग की होती हैं। ऐसी वस्तुयें जो किसी वर्ग के ही 
काम आती हैं जैसे मशीन आदि, वे इस श्रेणी में नहीं आती हैं। इसमें जन-पावारण 
के उपयोग की वस्तुयें जैसे दवाइयाँ, सावुन, वीडी-सिगरेट व अन्य घरेलू सामग्री 
आदि सम्मिलित की जाती हैं। इतके अतिरिक्त सरकस, सिनेमा, वाठक, कवि-सम्मेलन 
या किसी मैच इत्यादि की सूचना देना भी दीवार के विज्ञापनों के उदाहरण हैं । 
विज्ञापन की इस पद्धति को उस समय अपनाया जाता है जबकि उसका ज्षेत्र सीमित 
होता है । 
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दीवार पर विज्ञापन अनेक प्रकार से किये जा सकते हैं जेसे स्टेशन पर या: 
किसी अन्य जनसाधारण के स्थान पर इब्तहारों का चिपकाना, ऊंची-ऊंची अट्टालि- 
काओं की दीवारों या छतों पर एवं कारखानों की चिमनियों पर बिज्ञापतनों को 
लिखवाना या पोस्टर चिपकाना आदि। इसके अतिरिक्त, सड़कों या रेलवे लाइनों 
के किनारे दीवारों पर तथा वायुयान द्वारा धुएं से अक्षर लिखना या गुब्बारों परः 
वस्तुओं का सूक्ष्म विवरण देकर उड़ाना व होल्डर, पेंसिल, ब्लाटिग पेपर, डायरियों 
व कलैण्ड्रों पर रंगीन चित्र व वस्तु का विवरण लिखकर भी विज्ञापन किया जाता 
है । आजकल इस प्रकार का विज्ञापन कुछ व्यक्तियों को विशिष्ट वेश-भूषा पहिना- 
कर किया जाता है । वे रंग-बिरंगे कपड़े पहिनकर और अपने द्वााथों में बड़ी-बड़ी 
छतरियों को लेकर, जिन पर विज्ञापन सम्बन्धी बातें मोटे अक्षरों में लिखी रहती हैं, 
नगर के प्रमुख भागों में घृमा करते हैं। कुछ व्यक्ति तो अपनी टांगों में डण्डे बांध 
लेते हैं ओर फिर उनको सहायता से वे लम्बे व्यक्ति बनकर नगर में घुमा करते हैं । 
उनको देखकर लोगों का आऊक्ृष्ट होना स्वमाविक है। इस प्रकार के विज्ञापन 
अधिकतर बीड़ी व सिगरेट वाले किया करते हैं | 

इस प्रकार के विज्ञापन ऐसे स्थानों पर होने चाहिये जहाँ पर व्यक्ति उनको 
आसानी से पढ़ सकें। वे इतने बड़े व रंग-बिरंगे अक्षरों में लिखे जाने चाहिये कि 
आने-जाने वाले प्रत्येक व्यक्ति का ध्यान उनकी ओर आशक्ृृष्ट हो, चाहे वह दोड़ ही 
क्यों न रहा हो । ऐसे विज्ञापनों को करते समय इस बात का विशेष ध्यान रखता 
चाहिये कि वह विवरण जो भी विज्ञापन में लिखा गया है अत्यन्त सुक्ष्म किन्तु स्पष्ट 
हो । इस सम्बन्ध में इस बात का भी ध्यान रखना चाहिये कि विवरण. विषयानुकुल 
हो। विज्ञापन में इधर-उधर की बातें नहीं होती चाहिए । उसमें यह गुण होना 
चाहिए कि देखने वाले उसकी ओर तुरन्त आकर्षित हों और उसे याद रखें, चाहे: 
उन्होंने उसे एक क्षण के लिए ही देखा हो। यदि वास्तव में देखा जाये तो दीवारों 
के विज्ञापन सदेव समाचार-पत्र पत्रिकाओं में किये गये विज्ञापन के पूरक होते हैं 
क्योंकि समाचार-पत्रों में लिखा हुआ विवरण कभी-कभी याद नहीं रहता है, किन्तु: 
जब कोई व्यक्ति उसी वस्तु के विज्ञापनों को दीवारों पर बड़े आकार एवं बड़े स्वरूप 
में देखता है तो उसका प्रभाव उसके मस्तिष्क पर स्थायी रूप से हो जाता है। ऐसे" 
विज्ञापनों में निम्नलिखित तीन' बातों को अनिवाये रूप से देखता चाहिये-- 

4. वस्तु का नाम तथा बनाने वाले का नाम | 

2. वस्तु की उपयोगिता तथा अन्य विशेषतायें । 

>. वस्तु प्राप्त होने का स्थान व ट्रेड मार्क । 

उपयु कत तीनों बातों को बताने के लिए चित्रों व विभिन्न रंगों का प्रयोग 
किया जा सकता है। चित्रों के अभाव में संक्षिप्त मुहावरों व नारों का भी प्रयोग 
किया जा सकता है। ये नारे या वाक्य ऐसे होने चाहिए जो सुगमता से पढ़े जा" 
सकें, तथा याद रखे जा सकें जैसे--- 


विज्ञापन | >7 
व्गाँन बेद (0508 8/॥7) 
झींगुरों को लखचाता और मारता है 
या 
साबुनों का राजा “कांति सोर्पा प्रयोग करें। 

दीवार पर दिये जाने वाले विज्ञापन में यह गुण होता चाहिये कि उसमें से 
सदेव वस्तु सम्बन्धी ध्वनि निकले। विज्ञापन को प्रभावशाली बनाने के लिए केवल 
यही आवश्यक नहीं है कि मुहावरे या वाक्यएंघ अच्छे हों, वल्कि उनके साथ उसमें 
बनाने वाले का नाम व वस्तु के ग्रुणों का विवरण भी देना चाहिए। इन सत्र वाया 
को करने में विशेष सावधानी तथा बुद्धि की आवश्यकता होती है। अतः जो मी 
विज्ञापन तैयार किया जाये उसे बहुत सोच-समझ के पश्चात्‌ बनाना चाहिए । 

अब हम इस बाह्य विज्ञापन के विभिन्न रूपों का अध्ययन करेंगे--- 

, पोस्टर्स (?0०४०5)-सोस्ठर्स या विज्ञापन-पत्रों से हमारा तत्पये 
विज्ञापन का सन्देश रखने वाले ऐसे छपे हुए ऋागजों, काई वोर्डों व ब्रातु बा लकड़ी 
की प्लेटों से होता है जो चौराहों, रेलवे स्टेशनों, सड़क के किनारों या दुकानों के 
बाहर तथा मीतर लगे रहते हैं । ये काफी बड़े तथा चित्ताकर्षक होने चाहिये जिससे 
कि राहगीरों का ध्यान स्वमावत: ही उनकी ओर आकर्षित हो जाये | इंतका कागज 
व रंग ऐसा होना चाहिए जो वर्षा आदि से मी खराब न हो। इसका निर्माण अच्छे 
कलाकारों से कराना चाहिए ताकि वे मनमोहक बन सकें । इसके अन्दर काम में आने 
वाले रंगों का चुनाव भी बहुत सोच-समझ के पश्चात्‌ करना चाहिये | ये साधारण 
प्रचलित आकार के बनवाने चाहिये जिससे उनके आस्तरिक परिवर्तन में कोई आपत्ति 
न हो । पोस्टर लगाने के लिए सदैव ऐसे स्थाव चुनवा चाहिये, जहाँ दूसरे न लगे हों 
तथा राहगीरों को आते-जाते अच्छी तरह से दिखाई दे सके। यदि पोस्टर वर्षा व मिट्टी 
आदि के कारण खराब हो जायें तो उन्हें बदल देना चाहिये झितसे कि जनता का 
आकर्षण बना रहे । व्यापार के परिवर्तत के साथ-साथ पोस्टरों में भी परिवर्तन जिया 
जा सकता है । पोस्टरों के ऊपर विद्युत प्रकाश का भी उचित प्रबन्ध करना चाहिये 
जिससे कि वे रात्रि के समय में अच्छी तरह से पढ़ें जा सकें । प्रकाश का प्रवन्ध ऐसा 
होना चाहिए जिससे कि पोस्टरों के मूल रंग में कोई परिवर्तन उपस्थित न हो । 

पोस्टरों का सबसे बड़ा लाम यह है कि इनके द्वारा विज्ञापन को स्थानीय 
बनाया जा सकता है अर्थात्‌ इनके द्वारा किसी नगर या बाजार या मोहल्ले के 
व्यक्तियों के ध्यान को सुगमता से आकर्षित किया जा सकता है । इसके अतिरिक्त ये 
जनता को पूर्व परिचित एवं प्रयोगित वस्तुओं के बारे में याद दिखाते रहते है । 

2. विज्ञापन बोर्ड--कुछ बड़े-बड़े व्यापारी अपनी वस्तु के प्रचारार्थ विज्ञा 
पन बोर्डों का प्रयोग करते है। जैसे लखनऊ में स्टेशन के बराइर 'जे. बी. मंत्राराम 
का विज्ञापन व अन्य नगरों में वैद्यनाथ व दस्त कल्प मंजन शादि का विज्ञापन । 
इन बोर्डों को आकर्षक बदाने के लिए विभिन्न प्रकार के रंगों व चित्रों ८ प्रयोग 
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-किया जाता है। इनको लगाने का उचित प्रबन्ध किया जाता है जिससे कि जनता 
उन्हें सुगमता से देख सके । आजकल विज्ञापन-ब्रोर्डो की सहायता से सिनेमा आदि 
का खूब विज्ञापन क्रिया जाता है। 

3. बिजली द्वारा सजावद (86०7० ०5$989)--इस पद्धति के द्वारा 
ग्राहक को रात्रि के समय आकर्षित किया जाता है। इसके अन्तगत व्यापार चिन्ह 
न्तथा व्यापारिक संस्था के नाम आदि को विभिन्‍न रंग के बलबों से सजाया जाता है। 
इस साधन का चलन विदेशों में अधिक है । इसमें बिजली के बल्ब क्रमश: जलते-बुझते 
रहते हैं। इस प्रकार के विज्ञापन बहुधा ऊँचे-ऊंचे भवनों पर या सर्वोच्च दीवारों 
'प्र लगा ये जाते हैं। इन विज्ञापनों का आकार निद्चित नहीं होता है, किन्तु इतना 
अवध्य होना चाहिए कि वे संक्षिप्त हों क्योंकि जनता के पास इतना समय नहीं होता 
है कि वह बड़े-बड़े विज्ञापनों को पढ़े । इसमें संक्षिप्त रूप से वस्तु का नाम व मिलते 
का पता लिखा रहना चाहिए। इस प्रकार के विज्ञापन स्थानीय फुटकर व्यापारियों 
के लिए बहुत लाभप्रद हैं क्योंकि इनके द्वारा उनकी विक्रय वृद्धि सुगमता से हो जाती 
है । यदि इस विज्ञापन से अधिक से अधिक लोग आकर्षित नहीं होते हैं तो इनमें क्रिये 
जाने वाला व्यय व्यर्थ ही रहेगा । 

4. सेंडबिच बोर्ड विज्ञापन ($श70णाणीा-8040. 2वए०/एआ8,)--- 
“इसके अन्तर्गत किसी एक व्यक्ति या कुछ व्यक्तियों के चारों ओर पट्टे या बोर्डों के 
विज्ञापन लिखकर एक पंक्ति में परेड सी करातें हुए निकाला जाता हैँ । इनकी वेश- 
भूषा भी विचित्र होती है । इस प्रकार के विज्ञापनों के उदाहरण मेपोल' सिगरेट वाले, 
बन्दर छाप मंजन' का विज्ञापन करने वाले आदि हैं। ऐसे विज्ञापनों से जनता का 
“ध्यान उसकी ओर तुरन्त आक्ृष्ट हो जाता है क्योंकि उन व्यक्तियों की वेश-भूषा 
तथा चलने-फिरने व गाने का ढंग बिल्कुल विचित्र होता है। यह पद्धति सिनेमा या 
“नाटक के विज्ञापन में अधिक सहायक होती है । आजकल इस साधन का प्रचार बहुत 
कम है क्‍योंकि इसके द्वारा लोग आक्ृष्ट होते हैं किन्तु विज्ञापन का उद्देश्य सिद्ध नहीं 
होता है। इसके अतिरिक्त आजकल मजदूरी भी बढ़ गई है। इसके परिणास्वरूप 
अब यह पद्धति सस्ती नहीं रही है। 

5. बस, दन तथा दास के विज्ञापन--परिवहन के इन साधनों पर काड या 
पोस्टर लगाकर विज्ञापन किया जाता है। प्राय: बसों व द्राम गाड़ियों के अन्दर कुछ 
स्थान विज्ञापन के लिये निश्चित रहता है। इसका मुख्य कारण यह है कि आजकल 
बस तथा ट्राम परिवहल के गतिशील साधन हैं | इन पोस्टरों को ट्राम व बस के अन्दर 
लगाया जाता है, किन्तु यदि वहाँ स्थान रिक्त नहीं रहता है तो उनको बाहर भी लगा 
दिया जाता है। पथिक प्राय: यह देखने के लिए कि बस या द्रामकिस ओर से आ . 
'रही है अथवा जा रही है, उसकी ओर बड़े ध्यान से निहारता है । इसका परिणाम 
'यह होता है कि उसका ध्यान उन पोस्टरों पर भी पडता है जो बाहर की ओर लगे 
रहते हैं। इसके अरिरिक्त, जो विज्ञापन अन्दर की ओर लगे रहते हैं उन्तको जनता 
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बाहर की अपेक्षा कुछ अधिक समय तक बैठकर देख सकती है । इन अन्दर के विज्ञापनों: 
से लाभ भी अधिक होता हे । जब तक कोई यात्री वस या ट्राम में बैठकर यात्रा 
करता हूँ, तवव तक वह उस पोस्टर को अवश्य पढ़ेगा या देखेगा जो उसमें लगा हुआ 
है क्योंकि सुसज्जित और सुन्दर ढंग से किये गये विज्ञापन की ओर ध्यान जाना" 
स्वाभाविक ही होता है । इसके अतिरिक्त अन्दर की ओर जो विज्ञापन या पोल्दर 
लगाये जाते हैं उनमें विवरण बहुत विस्तृत रूप से दिया रहता है। ऐसा होने से 
जनता को अधिक लाभ होता है क्योंकि उन्हें वस्तु की पूर्ण जानकारी प्रा हो जाती 
है | ऐसे विज्ञापनों से केवल नगर को जनता को ही लार नहीं होता है बल्कि ग्रामीण 
जनता भी इसका लाभ उठाती है । इसका कारण यह है कि कुछ मोदरे रगर के 
निकट स्थित गाँवों में भी जाती है। विज्ञापप का बह साधन बहुत अधिक खर्चीका 
भी नहीं है । 
बाह्य विज्ञापन के लाभ 

. आधुनिक समय में विज्ञापन का साथन बहुत प्रचलित एवं उपयोगी है । 
इसके द्वारा अधिकांश जनता को वस्तुओं की सूचना सुगमता से मिल जाती है! इनके 
द्वारा चलते-फिरते पथिकों को भी सुगमता से आक्ृष्ट किया जा सकता है क्योंकि 
चलते समय प्राय: उनका मस्तिष्क खाली रहता है। 

2. वस्तुओं के प्रति जनता की रुचि एवं विचार जानने के लिए यह एक 
प्रभावशाली प्रणाली है । 

3. इस पद्धति के द्वार अनेक प्रकार के विज्ञापन किए जा सकते हैं। उनमें 
पर्यात कुशलता एवं कला का उपयोग करने का अच्छा अवसर मिलता है । 

4. ये विज्ञापन प्रायः मोटे-मोटे चित्ताकर्षक अक्षरों में किये जा सकते हैं। 
इससे लोगों को उस वस्तु की अन्य बातों की जानकारी न होने पर भी उसका नाम 
भली प्रकार याद हो जाता है और फिर आवश्यकता के समय उस वस्तु को खरीदने 
की इच्छा उत्पन्न हो जाती है ! 

5. इसके अन्दर पोस्टरों को बहुत बड़े-बड़े आकार में लगाया जाता है। 
इसका परिणाम यह होता है कि उनको देखने व पढ़ने के लिए अधिक से अधिक 
जनता उनकी ओर आद्ृष्ट होती है । 

6. यह प्रणाली स्थानीय फुटकर विक्रेताओं के लिए बहुत लाभदायक हैं 
क्योंकि इसके द्वारा वे अपनी वस्तुओं को पड़ौस के लोगों में आसानी से वेच सकते हैं 
और पर्याप्त लाम उठा सकते है । 

बाह्य विज्ञापन के दोष 

], बाह्य-विज्ञापत के समस्त साधन अत्यन्त खर्चीले होते हैं, अतः प्रत्येक 
व्यापारी इनका समुचित लाभ नहीं उठा सकता हैं । 

2. दीवारों पर लिखे गये विज्ञापनों की भाषा प्रायः अनेतिक ओर भही 
होती है । इससे जनता पर अच्छा प्रमाव नहीं पड़ता है ॥ 
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3. लोग अनुत्तरदायित्व पूर्ण रीति से दूसरों के मकान की दीवार बिना 
उनकी आज्ञा के गन्दी करते फिरते हैं । वास्तव में यह बात शिष्टाचार के विरुद्ध है। - 

अन्त में कहा जा सकता है कि इस पद्धति में कुछ दोष होते हुए भी यह 
जनता को उन वस्तुओं की याद दिलाने के लिए सर्वोत्तम साधन है जो कि उसको 
अ्रयोग करनी चाहिए । इस प्रकार का विज्ञापत सबसे अधिक स्थायी और पर्याप्त 
समय तक चल सकता है तथा अन्त में यह खर्चीला नहीं बैठता है । इस विज्ञापन की 
पद्धति के सम्बन्ध में यह बात सदैव ध्यान में रखनी चाहिए कि जो भी विज्ञापन किया 
जाये उसकी भाषा अत्यन्त सुन्दर व आकर्षक हो । कुरूप एवं भहे विज्ञापन जनता के 
सामने प्रस्तुत करना श्रेयस्कर नहीं है । 

प्रइन 5. विज्ञापन-साधन के नाते समाचार-पत्र व पत्रिकाओं के गूण और 
दोषों का त्लनात्मक वर्णन करो । एक आ थिंक साप्ताहिक में देने के हेतु किसी बीमा 
कम्पनी अथवा बेंक के विज्ञापन की एक प्रति तेयार करो। 


उत्तर--समाचार-पत्र व पत्रिकाओं द्वारा विज्ञापन करना आधुनिक विज्ञापन 
का सबसे अधिक प्रचलित एवं महत्वपूर्ण साधन है। बड़ी-बड़ी व्यापारिक संस्थायें 
अपनी वस्तुओं के प्रचार के लिए इन्हीं का पहारा लेती हैं। इसका विस्तृत वर्णन प्रश्न 
नं0 2 में किया जा चुका है। यहाँ तो केवल इनके गुण व दोषों का तुलनात्मक वर्णन 
किया जायेगा जो कि निम्तलिखित हैं-- 

देनिक समाचार-पत्रों तथा पत्रिकाओं के विज्ञापन में कुछ अन्तर है। दैनिक 
समाचार-पत्रों का क्रय मुख्यतः दैनिक समाचार जानने के हेतु किया जाता है। पत्रि- 
काओं में विभिन्न विषयों पर निवन्ध लिखे रहते हैं जसे कला, शिक्षा, धर्म, साहित्य 
राजनीति, अर्थणास्त्र , वाणिज्य व जीवशास्त्र सम्बन्धी लेख आदि | इन निबन्धों का 
प्रकाशन पुस्तकाकार रूप में किया जाता है। इसी अन्तर के आधार पर समाचार-पत्र 
'व पत्रिकाओं में विभिन्न गुण व दोष पाये जाते हैं । 

समाचार-पत्रों में जो सूचता दी रहती है उनका प्रभाव एवं महत्व क्षणिक 
होता है क्योंकि समाचार-पत्रों का प्रकाशन प्रतिदित किया जाता है। समाचारपत्रों 
को पढ़ने वाला पुराने पत्रों को अगले दिन नहीं पड़ता है। अतः उसमें जो भी 
विज्ञापन आदि किया जाता है उसका महत्व भी केवल एक दो दिन का ही रहता है, 
किन्तु समाचार-पत्रिकाओं में यह बात नहीं है। उनका प्रकाशन साप्ताहिक, पाक्षिक, 
छमाही या वाषिक हुआ करता है। जो अंक जितनी देर से निकलता है वह 
उतना ही अधिक मोटा होता है। अतः किसी भी पढ़ने वाले के लिए यह सम्भव 
नहीं है कि उसमें लिखे हुए सब लेखों व निबन्धों को एक दिन में ही पढ़ा जा सके। 
'उनको पढने के लिए कई दिन लग जाते हैं। इस प्रकार समाचार-पत्रिकाओं का महत्व 
काफी समय तक रहता है । अतः इसके अन्दर जो भी विज्ञापन किया जाता है वह भी 


'पाठकों के सामने कई बार आता है। इस प्रकार वे एक विज्ञापन को बारम्बार देखने 
के कारण उससे खूब परिचित हो जाते हैं । 
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समाचार-पत्रों का जीवन केवल एक दिवस का होता है। अतः विज्ञापन जो 
'आर-बार दोहराने की आवश्यकता पड़ती है॥ केवल एक वार का निकाला हुआ 
विज्ञापन प्राय: व्यर्थ ही जाता है क्योंकि एक वार के विज्ञापन से पाठकों का ध्यान 
'उसकी ओर आशइद्ृष्ट नहीं होता है। समाचार-पत्रिकाओं में बह बात नहीं है क्योंकि 
“उनका जीवन लम्बा होता है | उनमें एक विज्ञापन को बारम्बार दोहराने ही आवद्य- 
नक्रता नहीं रहती है । | द 


की समाचारतपत्रों के बिकने का क्षैत्र प्रायः सीमित होता है. किन्तु समाचार- 
ओं का क्षेत्र बहुत विस्तृत होता हैं। इस कारण इसमें किया हुआ विज्ञापन 
दूर-दूर के लोगों के पास तक पहुंच सकता है। ऐसा होने से ग्राहकों की संख्या में 
अृद्धि होती है । 

समाचार-पत्रों का कागज मामूली किस्म दा होता है ! उस पर जो भी जिन्ञा- 
'पन किया जाता हैं वह वहुत अधिक चित्ताकर्पषक नहीं होता है व्योंक्रि उसमें जो भी 
"चित्रादि दिये जाते हैं वे छाया द्वारा या काली न्याही के द्वारा 
इससे लोगों का ध्यान उस ओर बहुत कम आदष्ट होता है, सिलु समाचार पत्रिकाओं 
'में यह बात नहीं है । उसका कागज मोटा, सफेद तथा चमकीका होठा है। उतनी अंदर 


जो भी विज्ञापन दिये जाते हैं वे बहुत चित्ताकर्यक होते हैं क्योंकि उनसे बभिन्न प्रशार 


के रंगों का प्रयोग किया जाता है। इनके अन्दर किये गये विज्ञापत धाकर्षक, कछा- 
'स्मक एवं विज्ञापन दृष्टिकोण से परिपूर्ण होते हैं । 


प्रदोशिका किस जाना 
अजालय- अवननन, ०-.ह 
ली #प  त, । शीट 4) $ छा |] 


समाचार-पत्र जन-हित के दृष्टिकोण से प्रकाधित किये जाते है कितु समाचार- 
पत्रिकाओं का प्रकाशन विशिष्ट वर्गो के लिए किया जात है जैसे श्रमिक, व्यापारी, 
डॉक्टर, बच्चों, स्त्रियों व धामिक वर्गों के व्यक्तियों के लिए । इन विनिन्न प्रकार की 
'यत्रिकाओं में इनसे सम्बन्धित विज्ञापत को ही किया जा सकता है और अपनी वस्तु 
का प्रचार उसी क्षेत्र में किया जा सकता है जहाँ कि वस्तु के प्राहक वतने की सम्ना- 
ना है, किन्तु समाचार-पत्रों में यह सुविधा श्राप नहीं है । व्यापारिक विज्ञापन प्राय: 
डेक्निकल होते हैं जो केवल व्यापारी वर्ग के ही काम के होते हैं जैसे मणोनरी अथवा 
“किसी नई व्यापारिक पद्धति तथा निर्माण का प्रदर्शन आदि । ये जन-साधारण के लाभ 
के नहीं होते हैं । इस प्रकार वस्तुओं की प्रकृति के अनुसार एक पत्रिका विभेष चुन ली 
जाती है और उसी में विज्ञापन कराया जाता हे 

समाचार-पत्रिकाओं का प्रचलन अधिकतर उच्च स्तर द सम्भ्रांत तागरिकों के 
पध्य होता है । अतः उनसे बिक्री में वृद्धि होती है क्योंकि वे विज्ञापनों को देखकर 
जीघ्र उनकी ओर आशदक्ष्ट हो जाते हैं। समाचार-पत्रों के द्वारा इस उद्देश्य वी पूर्ति 
'नहीं द्वोती है । 

समाचार-पत्रिकाओं की अपेक्षा समाचार-प त्रों में कम व्यय करना पड़ता हैं । 
अतः छोटे व बड़े व्यापारी समी उसका लाम उठा सकते हैं । 
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जन-साधारण की उपयोगी वस्तुओं के विज्ञापन को समाचार-पत्रिकाओं की: 
अपेक्षा समाचार-पत्रों में छपवाना ही हितकर है क्योंकि समाचार-पत्निकाओं को साधा- 
रण व्यक्ति बहत कम पढ़ पाते हैं । 

दैनिक समाचार-पत्रों का प्रकाशन प्रतिदिन होने के कारण उनमें मुद्रण-संबंधी- 
अनेक दोष रह जाते है । परन्तु समाचार-पत्रिकाओं का प्रकाशन अत्यन्त सावधानी से 
से किया जाता है । 

एक साप्ताहिक पत्र में देने के हेतु एक बीमा कम्पनी निम्तलिखित विज्ञापन" 
तैयार कर सकती है 
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एक बैंक का विज्ञापन निम्नलिखित होगा--- 
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प्रदन 6. विज्ञापन के साधनों में खिड़की प्रदर्शन! का सहत्व बताओ तथा उन बातों 
को बताओ जिनको एक विशेषज्ञ विज्ञापनकर्तता को ध्यान में रखना 
चाहिए । ह 
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उत्तर--विज्ञापनों के माध्यमों में खिड़की प्रदर्शन! (५४/700फ 70$949) 
का बहुत महत्व है । माल के उचित प्रदर्शन से उसकी बिक्री बढ़ती है । प्रदर्शन आक- 
घेंक तथा प्रमावोत्पादक होना चाहिये । वस्तुयें ठीक प्रकार से क्रम-बद्ध होनी चाहिये 8 
प्रदशन को हम दो भागों में बाँट सकते हैं--- 
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. वाद्य प्रदर्शत (00506 0598%9) 

2. आन्तरिक प्रदर्शन ([706 059]20) 

बाह्म प्रदर्शन--इसके अन्दर दुकान का अग्नम्राग तथा दुकान को अलमारियाँ 
सम्मिलित वी जाती है। वाह्म प्रदर्शन से पहले प्रभाव पड़ता है हु इसका एग्भाग साफ 
तथा क्रमबद्ध सजा होता चाहिए । विज्ञापन के अच्य जितने मः साधन है उनके द्वारा 


हा 
अर 


जन-साध्ारण को वस्तु विशेष के उपयोग की ओर मादसिक इंद से आर्कापित किया 
जादा है विंच्तु बाह्म प्रदर्शन में दुकात की चनक को देखदर क्रेता स्व उसकी ओर 
आदक्पित होता है । इस प्रद्गर के प्रदर्शन के द्वारा पिछले विज्ञापनों में जिद वस्तुओं 
के गुण-गान दिए गए थ उनकी पुनः जागृति होती है। दुकान वी बाहरी सफाई एवं 
सजावट को देखकर उपभोक्ताओं के मन में उसी दुकान से वस्तु को क्रय करने की 
भावना उत्पन्न होती है । हु 
दुकानों की बाहरी सफाई सजावट को देखकर ही उपभोक्ता दु हान की अच्व- 
रिक दशा का अन्दाजा लगाते हैं। इसलिए यह आवश्यक है दि दुकार के वाह्य-प्उर्गन 
की ओर विशेष ध्यान दिया जाए। सजाने का ढंग व्यापार के बनुरूप हम 
चाहिए। यह नहीं होता चाहिये कि अन्दर व्यापार किसो चीज ह्ले च्था बाहर 
विज्ञापन व प्रदर्शत किसी और वस्तु का हो | एसा करने से ग्राहक उत्त ओर भाहदिल 
नहीं हो सकता है इसके लिए यह भी आवश्यक है कि जो भी वन्तुएँ सजावट के लिये दमन 
के बाहर रखी जायें वे भी व्यवसाय के अनुरूप ही हों । अलमार्यों का स्थान दहन के 
आकार तथा विक्रय वस्तुओं के प्रकार के द्वारा निदिवत करना चाहिए । बाह्य प्रदर्शन 
के लिए जितनी भी अलमारियाँ या शो-केस आदि काम में लाए जायें वे सदर रीदझे के 
होने चाहिये जिससे कि उनमें रखी हुई सुन्दर वस्तुयें प्राहतओं को सुधनता से दिखाई दे 
सकें और उनको अपनी ओर आकर्षित कर सके । जनता को अपनी झोर खींचने के 
लिए कुछ चलती-फिरती मूर्तियों का प्रदर्शन भी किया जा सदता है। प्रत्येक अल- 
मारी में प्रकाश का उचित प्रबन्ध रहना चाहिए। ऐसा होने से रात्रि के समय भी 
उपभोक्तागण दुकान की ओर आदंष्ट होते हैं। इसके अतिरिक्त प्रकाश के द्वारा प्रत्येक 
वस्तु साफ और चमकदार दिखाई पड़ती है | वस्तुओं की सजावट का क्रम ऐसा होता 
चाहिए जिससे एक-दूसरे की सुन्दरता बढ़ सके । 
उपयु'क्त विवरण से स्पष्ट है कि विज्ञापनों के साधनों में बाह्य प्रदर्शत का 
महत्व बहुत अधिक है । इसके द्वारा सम्भावी ग्राहकों को दुकान की ओर सुगमता से 
आकर्षित किया जा सकता है। सुन्दर प्रदर्शन के प्रभाव से बिक्रों की वृद्धि भी 
होती है । 
एक विशेषज्ञ विज्ञापनकर्त्ता को ऊपर बताई गई सभी बातों का ध्यान रखना 
चाहिए । बाह्य प्रदर्शन एक कला है। इसके लिए बड़ी योग्यता एवं कुशलता की 
आवध्यक्ता है। विज्ञापनकर्त्ता को चाहिए कि वह सुन्दर व सस्ती चीजों का प्रदर्शन 


34] | विज्ञापन 


करे जिससे कि ग्राहक उसकी कोर आकर्षित हों । इसके अतिरिक्त उसे बहुत अधिक 
वस्तुओं का प्रदर्शन करने का प्रयत्त भी नहीं करना चाहिए। प्रदर्शित वस्तुओं को 
एक ही स्थान पर एकत्रित कर देना अनुचित बात है। यदि किसी विशेष कारणवश्ञ 
कई वस्तुओं का प्रदर्शन एक साथ किया भी जाए तो बीच-बीच में ऐसी वस्तुओं को 
रखना चाहिए जिनमें कोई न कोई विशेष आकर्षण अवश्य हो । 


आन्तरिक प्रदर्शन--बाह्य प्रदर्शन के साथ-साथ आन्तरिक प्रदर्शन का महत्व 
भी बहुत अधिक है । इसका महत्व उस समय से आरम्भ होता है जब से कि ग्राहक 
दुकान में पर रखता है और उस समय तक रहता है कि जब तक कि वह दुकान से 
बाहर आता हैं। दुकान के अन्दर ऐसी आकर्षक चीजों का होता आवश्यक है जिनसे 
प्रभावित होकर वह दुकान में चुसते ही उन्हें लेने के लिये बाध्य हो जाए। कोई भी 
विक्रेता किसी क्रेता को वस्त्‌ खरीदने के लिए बाध्य नहीं कर सकता है । बह तो 
केवल क्रेता को अच्छाई व गुण बताकर सन्तुष्ट कर सकता है | क्रेता के अन्दर वस्तु 
के प्रति भावता जाग्रुत कर देना भी एक कला है जिसे कि प्रत्येक व्यक्ति सुगमता से 
नहीं कर सकता है । दुकान का आल्तरिक प्रबन्ध ऐसा होना चाहिए कि क्रेता को 
वस्तु माँगने पर तुरन्त ही वह उसे मिल जाए । यदि ऐसा करने में देर लगती है तो 
ग्राहक के ऊपर अच्छा प्रभाव नहीं पड़ता है। इसके अलावा ग्राहकों के आराम का 
भी पूरा ध्यान रखना चाहिए | गरमियों के दिनों में बिजली का पंखा व ठण्डे पानी 
का प्रबन्ध होना नितान्त आवश्यक है। ग्राहकों को अपनी ओर आशक्षृष्ट करने के लिये 
वस्तुओं के विशेष छाभ व उपयोग मोटठे-मोटे अक्षरों में दुकान के अन्दर किसी उपयुक्त 
स्थान पर लटकवा देने चाहिए | ऐसा करने से ग्राहकों के ऊपर बहुत अच्छा प्रभाव 
पड़ता है । 

इस विवरण से स्पष्ट है कि बिक्री-वृद्धि के लिए दुकान के आन्तरिक प्रदर्शन 
का महत्व भी वहुत अधिक है। दुकान के बाह्य प्रदशन को देखक र तो ग्राहक केवल 
उसकी ओर आदृष्ट ही होते हैं, किन्तु आन्तरिक प्रदशन के प्रभाव से वे वस्तुओं को 
खरीदते हैं। अतः इस प्रकार का प्रदर्शन बहुत महत्वपूर्ण होता है । 

एक विशेषज्ञ विज्ञापनकर्तता को चाहिए कि वह आन्तरिक प्रदर्शन के लिए 
एवं ग्राहकों की सन्तुष्टि के लिए कुशल, योग्य, अनुभवी एवं चपल विक्रेताओं को रखे ६ 
इसके अतिरिक्त निम्नलिखित सिद्धास्तों को भी ध्यान में रखना चाहिए--.- 

() प्रदर्शित वस्तुओं को क्रमानुसार सजाना चाहिए जिससे कि वे असमान 
न मालूम हों तथा उन्हें देखने वाला भी थकाव्ट महसूस न करें । 

() प्रदर्शन में रंगों का विज्ेष ध्यात रखना चाहिए । जिस वस्तु का प्रदर्शन 
किया जा रहा है वह रंगीन हो सकती है। अतएवं उसका पृष्ठ भाग जिसके सहारे 
बह वस्तु खड़ी की जायेगी वह भी रंगीन होता चाहिए। 


(0) प्रत्येक वस्तु को इस प्रकार से रखना चाहिए कि वह प्रभावोत्पादक 
प्रतीत हो । 
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(४) अलमारी का प्रत्येक भाग तथा उसमें रखी हुई अत्येक वस्तु स्पष्ट रूष 
से दिखाई देनी चाहिए 


(४) प्रत्येक वस्तु के साथ मुल्य काई लगाना चाहिये जिससे कि दकान में 
प्रवेश करते ही ग्राहक को वस्तु का मल्य मालम हो जाये । 


(धं) प्रदर्शन के वाह्य एवं आन्तरिक रूप को लावश्यकतानुनार बदलते रहना 


धाहिये । 

(शा) अलमारियों व शो-केशों की बनावट चित्ताकपंक होनी चाहिए । 

उपयु क्त समस्त बाता को ध्यान में रखना एक विद्वयज्ञ विज्ञापनक्ता के 
लिए आवद्यक है। छ्ि 


अहइन 7. विज्ञापन के हेतु सूत्रो-पत्र ( (22080८ ) बनाते समय तम किन 
बातों को ध्यान में रखोगे तथा किन-क्वित विवरणों को नोट करोगे ? 
विस्तारप्र्वेक बताइये । 
७दां8& जरा, ए0ांग्रांड एणए एण0णाेत सताडइंठेहा आए ऋठा तह 
ए0ए0 एण्पाद 00६8 छरीहए। छारएक्षांगए 3 रछ3ं0ठ82प06० छि 47द- 
(50600 एपा00525. 


उत्तर--डाक द्वारा प्रत्यक्ष विज्ञापन करने में सची-पत्रों का बहुत महत्व है । 
इसका निर्माता इसके अन्दर सभी वस्तुओं के नाम, गुण, प्रयोग आदि भावइयक नश्यों 
का संक्षिप्त रूप से विवरण देता है। इसके अन्दर वस्तओं का मल्य तथा उस पर दी 
जाने वाली ढ टौती (705००ए४०) का नी विवरण दिया रहता है। इसमें वस्तुओं के 
मिलने का स्थात तथा प्रमुख कायलिय से उसके सम्बन्ध में पछझताछ के नियम मी 
लिखे रहते हैं। इन सची-पत्रों का प्रकाशन समय-समय पर होता रहता है क्‍योंकि 
वस्तुओं के दामों में प्राय: परिवर्तेत हते रहते हैं। नवीन सची-सत्रों के द्वारा ग्राहकों 
को वस्तुओं के उचित मूल्य के विषय में जानकारी प्राप्त होती है। इनमें कभी-कर्मी 
देनिक आवत्यकता की अन्य सूचनायें भी दी रहती हैं । 

सूची-पत्रों को डाक या प्रतिनिधियों द्वारा ग्राहकों के पास भेजा जाता हैं । 
ग्राहकों की एक सूची पहले से ही तैयार कर ली जाती है। इसके अन्दर समय-समय 
पर परिवतेन होता रहता है। इसमें संभावित ग्राहकों के नाम लिख लिए जातेहैँँ तथा जिन 
प्राने ग्राहकों ने माल खरीदना बन्द कर दिया है उनके नाम काट दिये जाते हैं। ग्राहकों 
के पास सूची-पत्र भेजने का प्रभाव अच्छा पड़ता है । ग्राहक यह समझते हैं कि विभापित 
. वस्तुओं का विक्रेता उनकी ओर विशेष ध्यान देता है। इससे उसके अन्दर आत्म 
सम्मान ($0८5०००) की भावना जाग्रत होती हैं। इसके अतिरिक्त इस प्रकार 
के सूची-पत्नों को प्राप्त करने के पर्चात्‌ ग्राहक उन्हें अपने विश्वाम के समय 
पढ़ता तथा देखता है। भनन्‍य विज्ञापन के साधनों को अपेक्षा इनका गहरा प्रमाव 
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इन सूची-पत्रों को बड़ी साववानी से तैयार करना चाहिए क्योंकि व्यवसाय 
की उन्नति इन्हीं के ऊपर निर्भर करती है । ये सूची-प त्र नवीन ग्राहकों को तथा पुराने 
ग्राहकों द्वारा सम्भावित व्यक्तियों को भी भेजे जाते हैं। अत: व्यापारी को चाहिये 
कि वह इन सूची-पत्रों को इस प्रकार से तैयार करे जिससे कि वस्तु को खरीदने की 
जिज्ञासा ग्राहकों के अन्दर बनी रहे । उसका प्रस्ताव इस प्रकार का होना चाहिए 
जिससे इस जिज्ञासा को इच्छा तथा बाद में आवश्यक्रता के अन्दर परिणत करने की 
क्षमता हो । यह भावना जागृत होने पर स्वाभाविक है कि इन सूची-पत्रों को देखकर 
ग्राहक अपना आदेश भेज देंगे। इत सूची-पत्रों के बताने में निम्नलिखित बातों का 
ध्यात रखता चाहिए--- 


. सूची-पत्रों की पुस्तिका का आवरण सुन्दर, आकर्षेण एवं प्रभावी होता 
चाहिए । मनुष्य का स्वभाव होता है कि वह सुन्दर वस्तुकी ओर शीघ्र ही 
आइवित होता है। इस पुस्तिका का आवरण भी वहुत आकर्षक एवं प्रभावी होना 
चाहिए । 


2. पुस्तिका के अन्दर जो भी कागज लगाया जाए वह उत्तम प्रकार का 
होना चाहिए। सस्ता कागज या अखबारी कागज (२९ण५००० ८ ) लगाने से ग्राहक 
के ऊपर अच्छा प्रभाव नहीं पड़ता है। कागज के अच्छा होने के साथ-साथ यह भी 
आवश्यक है कि उस पर की गई छपाई भी अच्छी हो । यदि छपाई खराब होगी 
या उसमें बहुत सी भूलें (/४8/8/2$) रह जायेंगी तो कागज चाहे कितना भी उत्तम' 
क्यों न हो उछका प्रभाव ग्राहकों के ऊपर नहीं पड़ेगा । अतः यह आवश्यक है कि 
सुची-पत्रों का कागज तथा छपाई सुन्दर तथा आकर्षक हो । 


3. सूची-पत्रों में समस्त आवश्यक सूचनाओं का समावेश होना चाहिए जैसे 
वस्तुओं के नाम व किस्म, उनके गुण, मूल्य, कठौती की दर, रुपया भेजने की शर्तें, 
पै+िग व उसका व्यय, पोस्टेज या रेलं-भाड़ा तथा वस्तुओं को मिलने का स्थान 
आदि । यदि ये सूचनायें अपूर्ण होंगी तो ग्राइकों को माल मंँगाने में बहुत असुविधा 
होगी । वस्तु का गरुणगगान करते समय भाषा का विशेष ध्यान रखना चाहिए। नगद 
रुपया देने वाले ग्राहकों को कुछ प्रलोभन भी देवा चाहिये जैसे यदि वे उधार माल 
खरीदेंगे तो उन्हें व्यापारिक कठौती (77506 ॥)800०घ७/) ही मिलेगा और यदि 
वे नकद भुगतान करेंगे तो व्यापारिक कटौती के साथ-साथ उन्हें नकद बद्ढा (०8४॥ 
)5०0०07) भी अतिरिक्त रूप से मिलेगा । इस प्रकार का प्रलोभन देने से नकद 
बिक्री होती है । 


4 सूची-पत्रों का आकार छोटा होना चाहिए क्योंकि उनको डाक द्वारा भेजा 
जाता है । यदि वे आकार में बहुत बड़े होंगे तो उनको मोड़ना पड़ेगा। ऐसा करने से 
उनकी सुन्दरता कम हो जायगी। 
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ध्् चीः का न कि ४ लिए है ००: उनका. चाे जदुछ, ॥०/9 ४०० सुर धार क लक 
3. सूची-पत्रों में जो भी मापा लिखी जाय वह अत्यन्त सरल व रोचत होती 
चाहिये कि इ्लव कु क्र कहना न हटाना कृत नाक शमनयक आप था रब डे कस ५ है कक धन 
चाहिये क्योंकि इनको जरनझाघानण व व्यापारी लग ही पहले हे । उनमें वरजिष्ट उब्यों 
([6ण०॥हा०दं छ०0735) वा प्रयोग भी नहीं कन्ना चाहिये 


मर साई कक 8 च्त बज अककंन्‍पत.. हर _अन्‍न्‍न्‍ककण, रस, फसल, चर बे रन 
6, सुची-पत्रों में जो भी मूचना दी जाय वह इस हम मे ह|दी चाहिए जिसस 


कि पढ़ने वालों की रुचि बरावन बनी हहें । एक बार ददि पहने से मन ऊब जाता है 
श्र 
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कि जो रूछ किया है अथवा ४विप्य में कप्मे की योजना है उसे सावधानी से सल्यांक्ति 
[क जा रूछ कया हू अझुथवा रादष्य स बरन याजना हैं उस मावध्यरः स सल्थ्याक्त 


[ भदि 

एक कम्पनी के देक्नानिद विज्ञापन 
अंग विज्ञापन दायक्रमों की प्रशावोत्पादक्त 
द्वारा प्रबन्धक-वर्ग यह निरद्िचत करता है थि 
उहं दयों को प्राप्त करने में विस सीसा तक सफल रहे हैं। कम्पनी के प्रबन्धकों को 
विज्ञापन पर व्यय करके ही सन्‍्तृष्ट नहों हो जाना चाहिए अपित उन्हें चाहिए कि इस 
सम्बन्ध में कुछ किया गया है अथवा भविष्य में करने की बोजना है, उसे सावधानी- 
पूर्वक मूल्यांकन भी बरें। विज्ञापन काथक्रमों को प्रभावोत्पय्ब्ता के झृल्यांकत की 
आवश्यकता निम्न तत्वों से को स्पष्ट हो जाती है--- 

. वतंमान प्रतिस्पर्धात्मक जगत में उत्पादक बह पता लगाने का प्रयास 
करते हैं कि कौनसे विज्ञापन अन्य विज्ञापनों से बेहतर है और वे क्‍यों बेहतर है ? 
विज्ञापन पर व्प्य की पाने बालों श्वराशि खसार्थरू ४ी हो नहींहै अथवा नहीं 
यह ज्ञात करने के छिए विज्ञापन ऊार्यक्ररों का सृत्यांदत क्षरता अति आवश्यक 
होता है । 

2, घटते हुए लाभ-माजिन एवं बहती हुई विदेशी प्रतिस्पर्धा ने प्रवन्धकों को 
इस बात के लिये विवश कर दिया है वे अपने समस्त व्ययों का सावधानीयूवेक सूल्याँ- 
कन करे। * 


न 
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3. विज्ञापन कार्यक्रमों के मूल्यांकन से यह भी पता चल जाता है कि विज्ञा- 
पत्र अभियान ने हमारे विज्ञापन सम्बन्धी उद्दश्यों की कहाँ तक पूर्ति की है। एक 
उत्पादक संस्था के विज्ञापन सम्बन्धी मुख्य लक्ष्य तीन होते हैं--(7) कम्पनी के बारे में 
जन-जाग्ृति उत्पन्न करना, (8) कम्पनी की अच्छी प्रतिच्छाया उत्पन्न करना और 
(77) उपक्रम की बिक्री में वृद्धि करना। विज्ञापन कार्यक्रमों के मूल्यांकन द्वारा हम 
इनके विषय में भी जानकारी प्राप्त कर सकते हैं । 


विज्ञापन की प्रभावोत्पादकता सापने के ढंग 
विज्ञापन की प्रमावोत्यादकता मापने हेतु प्रयोग किये गए अनुसन्धानात्मक 
तरीके विज्ञापन के लक्ष्यानुसार विभिन्न होते हैं | ये त रीके निम्नलिखित हैं--- 


. सम्मति अनुसन्धान (097707 २४६०&/०॥)---इस अनुसन्धान का उद्देश्य 
संभावित क्र ताओं में एक दिए हुए विज्ञापन अथवा इसके किसी माग (प्रतिलेख, भुद्रण- 
सौन्दर्य अथवा विषय-बस्तुओं) के बारे में अपनी प्रतिक्रियायें पता लगाना है। इसके 
लिये क्रताओं से या तो लिखित विवरण माँगा जा सकता है, या उनकी गोष्ठी आयो- 
जित की जा सकती है ओर या कोई प्रतियोगिता आदि आयोजित की जा सकती है । 
सम्मति अनुसन्धानों की एक सबसे बड़ी सीमा यह है कि इससे विज्ञापन सम्बन्धी 
महत्व का माप नहीं हो सकता । 

2. चेतना अनुसन्धान (#फ्रका०7०७४ २०४८८०॥)--चेतना अनुसन्धानों के 
प्रयोग नई वस्तुओं के बारे में जनता की जानकारी की सीमा मापने, ट्रेडमार्क, ब्राण्ड 
ओर वस्तु का नाम आदि की लोकप्रियता जाँचने के लिए किया जाता है। ऐसे अनु- 
सन्धान के मुख्य लाभ हे-मितव्ययिता समझने और सम्प्रेषण में सुविधा तथा आयोजन 
में सुविधा आदि । 

3. स्मृति-काल परीक्षायें ( (७४07५ ६४(5 )--विज्ञापन के ध्यानाकर्षण 
सम्बन्धी महत्व को जानने के लिए कई स्मृति-काल परीक्षार्यें विकसित की गई हैं । 
उदाहरणार्थ एक नया विज्ञापन प्रत्यर्थी (8०४००४०७४) को तीन सेकेण्डस्‌ के लिए 
दिखाया जाता है और फिर अलग रख दिया जाता है । तत्पश्चात्‌ उससे विज्ञापन के 
बारे में जो भी याद रहा हो, बताने के लिए अनुरोध किया जाता है। ये परीक्षायें 
प्रायः ऐसे विज्ञापनों की जाँच के लिए प्रयोग की जाती हैं जो कि व्यापारिक ढंग 
से प्रकाशित हुए हूं । इन परीक्षाओं को दो श्रेणियों में वर्गीकृत किया जा सकता 
है--(अ) पहिचान-परीक्षायें (8०९०४००7० 6583) एवं (ब) पुन: स्मरण परीक्षायें 
(8००४/] $685) । 

(अ) पहिचान परीक्षायें (8०००8०0४0०7 36४४)--ऐसे परीक्षणों में प्रत्यर्थी 
से किसी प्रवााश्त विज्ञापन को दिखाकर यह पूछा जाता है कि इसमें से किस विज्ञा- 
पन को वह्‌ एक पूर्व उदभासन (श८ए ००६४ ७:905०76) द्वारा पहिचानता है । इस 
प्रकार यह्‌ एक सहायता-युक्त स्मरण परीक्षा (8060 ॥२९८४॥ 8»8) है । 
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(ब) पुनः स्मरण परीक्षाये (!२०८४॥ प65/५)--इसमें प्रत्यर्थी को कोई विज्ञा- 
पन नहीं दिखाया जाता किन्तु उससे पूछा जाता है “हाल ही में कौन-कौन से विज्ञापन 
देखे हैं ?” इस सम्बन्ध में प्रबल पुन: स्मरण (पांशा १८००) को विज्ञाण्न की उत्कुष्ठ 
ध्यानाकर्षण शक्ति का प्रमाण साता जाता है। इसे सहायता-युक्त स्मृति परीक्षण 
(ए४५४०९०० ६००७ 65४5) भी कहा जाता है। 

प्रथम प्रकार की परीक्षा उपभोक्ता की सच्ची प्रवृत्ति को प्रकट करने में अस- 
मर्थ है जबकि पुनः स्मरण परीक्षा अधिक समय लेने वाली और अपयाम सूचना प्रदान 
करने वाली पद्धति है । 

4. विद्य त-चालित युक्ततियाँ (50००00०77० 08४००४)--ऋछ संस्थायें विभिन्न 
विज्ञापनों एवं विज्ञापत-धागों के प्रति होने वाली एऐच्छिक एवं अनेच्छिक प्रतिक्रियाओं 
को रिकार्ड करने हेतु अब विद्य त-चालित युक्तियों का प्रयोग ऊ#ी करने लरी है । इसमें 
साइको गेल्वानोमीटर (79% 000 22४270070ए60॥, टेक्सिटोस्बप [+8०४५:0६ 5 
तथा इलेक्ट्रानीय स्केल आदि का व्यापक्त प्रयोग होने लगा है , 

5. विक्रय-विश्लेषण (8 865 878 ए55)---विज्ञापन कार्वेक्रमों का एक मुरू 
उह दय विक्रय में वृद्धि करना भी होता है अत: छिसी विधेष विज्ञापन अभियान के 
पदचात्‌ बिक्री पर कया प्रभाव पड़ा है, इसे जाँचने के छिए विक्रय-विदलेषण भी किया 
जा सकता है । इसका सर्वश्रेष्ठ स्वरूप है कूपनों की गजना करना । कूपनों वो गग्ना 
करके उस वस्तु की विक्रय वृद्धि का अनुमान लगाया जा सत्ता है । हि 


